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1 Tuottajatori – kohtauspaikka kuluttajan ja tuottajan 
välillä 
Jyväskylän seudun tuottajatori järjestetään kerran kuukaudessa Jyväskylän keskus-
tassa, upeassa Toivolan Vanhan Pihan miljöössä. Sen tarkoituksena on mahdollistaa 
tuottajaystävällinen lähiruoan myyntiväylä ja edistää keskisuomalaista ruuantuotan-
toa. Kävi ilmi, että jo edellisenä vuonna Toivolan Vanhalla Pihalla lähes kuukausittain 
kokoontunut tuottajatori kaipaa kehittämistä. 
Opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää asiakkaiden näkökulmasta, millä lailla tuot-
tajatori toimii nyt ja millaisia asioita asiakkaat sinne haluaisivat. Siinä selvitetään 
myös, kuinka voitaisiin parantaa tai laajentaa paikallisten tuotteiden myyntiä Jyväs-
seudulla. Erityisesti ollaan kiinnostuneita tuottajatorin asiakkaiden mielipiteistä.  
Lähteiden kautta tutustutaan lähiruoan myyntiin liittyviin toimintoihin Suomessa ja 
muualla maailmassa tapahtuvaan Farmers´ market -kulttuuriin. Näistä esitetään poi-
mintoja toimivista ratkaisuista.  
Työn toimeksiantajana toimii Hakamaan lammastilan Maija Suutarinen. Hänen ideas-
taan ja toiveestaan opinnäytetyö tehdään tuottajatorin kehittämiseksi. Opinnäyte-
työtä tähän aiheeseen tarvitaan, koska halutaan varmistaa tuottajatorin toimintakyky 
jatkossa.  
Kuluvan vuosikymmenen alussa Jyväskylässä on ollut vastaavanlaista toimintaa, joka 
hiipui ja nykyistä toimintaa koetetaan kehittää, ettei kävisi samoin. Silloin Toivolan 
Vanhalla Pihalla toimi tuottajatorin edeltäjä, Hermannin herkkutori. Toiminta oli 
hyvin samankaltainen ja mm. aukioloajat olivat samat kuin tuottajatorilla nyt. 
(Hienola 2013.) Vuonna 2016 toimintanasa lopettanut Mukulaari lähi- ja 
luomuruokaosuuskunta oli mukana sitä järjestämässä. Mukulaarilla toimi myös 
verkkokauppa, jossa se myi keskitetysti paikallisia tuotteita (Mukulaari lähi- ja 
luomuruokaosuuskunta n.d.).  
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Toivolan Vanhaa Pihaa tituleerataan sen verkkosivuilla ” kaupungin kauneimmaksi 
ostoskeskukseksi”. Eikä suotta. Jyväskylän keskustassa sijaitsevalla 1800-luvun lopun 
käsityöläispihalla on erilaisia putiikkeja, käsityöläismuseo, ravintola ja paljon muuta. 
Siellä järjestetään erilaisia kursseja sekä työpajoja ja kesällä käsityöläiset kojuineen 
valtaavat makasiinit. Pihan aukioloaikoina ja tapahtumien aikana alueelle on vapaa 
pääsy. (Toivolan Vanha Piha 2019.) 
Tuottajatori on tapahtumana ainut laatuaan tällä seudulla ja siitäkin syystä arvokas. 
Tuottajatori tarvitsee tutkittua tietoa tapahtuman kehittämiseen, jotta voisi kasvaa 
toimivaksi operaattoriksi Jyväskylässä. Asiakastutkimuksen tekemisestä on hyötyä 
kaikille tapahtumassa esillä oleville tuottajille. Tapahtuma toimii heille erittäin hy-
vänä myynti- ja markkinointikanavana tilastaan ja tuotteistaan. Nykyisellä tuottajato-
rilla ei ole aiemmin tehty asiakaskyselyä.  
Ajankohtaiseksi aiheen tekee se, että maaseudun sekä ruuantuotannon vaikeudet 
ovat olleet jo pidemmän aikaa esillä keskusteluissa, politiikassa ja oikeastaan missä 
vain. Ruuantuotannon tukeminen myös taustalla on tärkeää, vaikkei tilallinen itse oli-
sikaan. Tuottajat ansaitsevat myös kohtuullisen korvauksen työstään ja tuotteistaan. 
Lähiruuan arvostus on noussut viime vuosikymmenien aikana merkittävästi ja sen 
trendikkyys kertoo ajankohtaisesta aihepiiristä. Oikeastaan se on jo vakiintunut pysy-
väksi ilmiöksi (Trendistä valtavirtaan n.d.). Tuottajatorin toiminta on lähiruuan myyn-
tiä ja markkinointia parhaimmillaan.  
Opinnäytetyön tekijän osaaminen kehittyy työn ohessa monella tapaa. Tapahtuman 
järjestelyissä mukana oleminen on antoisaa ja opettavaista. Asiakastutkimuksen 
suunnittelu ja toteutus tuo kokemusta asiakaslähtöisyydestä ja sen tutkimisesta. Alu-
een tuottajiin pääsee tutustumaan ja heiltä saa keskustelujen myötä tärkeää oppia. 
Tietämys lähellä tuotetun ruoan markkinoinnin ja myynnin mahdollisuuksista kasvaa 
ja tässä työssä saa kehittää omaa osaamistaan aiheen asiantuntijaksi.  
Lähellä tuotetun ruoan tuottajaystävälliset markkinointikanavat eli sellaiset, joista he 
saavat tuotteistaan ansaitsemansa korvauksen, on yksi tuottajatorin idea ja sen 
kautta tämä työ tuo merkitystä toimialalle laajemminkin. Opinnäytetyöstä voidaan 
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saada tuloksia ja ajatuksia alalle yleisestikin ja toiminnan kehittäminen voi edistää 
myyntiä myös muilla lähiruoan myyntikanavilla, kuten REKO-ringeissä, ruokapiireissä 
ja suoramyyntitiloilla.  
 
2 Tutkimusasetelma 
2.1 Opinnäytetyön tavoitteet 
Opinnäytetyön tärkeimpänä tavoitteena on saada asiakastutkimuksen avulla tietoa 
tapahtuman kehittämiseksi. Tietoa saadaan selvittämällä mitä asiakkaat tarvitsevat ja 
haluavat, ja onko tuottajatorilla mahdollisuuksia vastata niihin. Lisäksi tavoitteena on 
tutkia miksi muualla maailmassa Farmers´ market -ideologia on niin suosittua ja ottaa 
oppia. Opinnäytetyön seurauksena olisi toivottavaa, että tuottajatoria osataan kehit-
tää sellaiseksi tapahtumaksi, että se tavoittaa yhä suuremman joukon asiakkaita ja 
sisältää sellaisia asioita, jotka he ovat tutkimuksessa kokeneet kiinnostaviksi.  
Hanna Virneksen opinnäytetyössä (2013, 24) tehdystä tutkimuksesta käy ilmi, että 
keskisuomalaisten tuottajien mukaan maakunnan tuotteita osattaisiin arvostaa, jos 
ihmisten tietoisuus ja kiinnostus ruuan alkuperästä ja tuotantotavoista kasvaisivat. 
Lisäksi tutkimuksessa toivottiin, että kuluttajat ja tuottajat saataisiin paremmin koh-
taamaan. Voisiko tuottajatori vastata näihin tarpeisiin?  
Tutkimuskysymyksiä muodostettiin yhdessä toimeksiantajan ja opinnäytetyön ohjaa-
jan kanssa. Yksinkertainen, selkeästi muotoiltu kysymys, joka sisältää jo itsessään tie-
toa, on hyvä tutkimuskysymys. Pelkästään sellaiset kysymykset, joihin voisi vastata 
joko kyllä tai ei ovat liian yksinkertaisia. (Metsämuuronen 2009, 39.) Aineistot sitten 
antavat vastaukset tutkimuskysymyksiin (Kananen 2015, 20). Tämän opinnäytetyön 
tutkimuskysymykset ovat:  
1. Millaisia keinoja on kasvattaa tuottajatoria toimivaksi operaattoriksi?  
2. Kuinka voidaan kehittää paikallisten tuotteiden myyntiä Jyvässeudulla?  
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3. Millainen tapahtuma on houkutteleva? 
4. Mitä tietoa meiltä ja muualta voidaan saada tuottajatorin hyödynnettäväksi? 
2.2 Opinnäytetyön rajaaminen 
Opinnäyteyön alkuvaiheessa pohdittiin monenlaisia asioita, jotka liittyivät tuottajato-
rin kehittämiseen ja sen markkinointiin. Työn tilaajalla oli paljonkin erilaisia ideoita ja 
tarpeita. Aiheen rajaaminen on tärkeä osa työn aloittamista mutta oli myös haastava 
asia miettiä, kun olisi niin monta väylää mistä lähteä liikkeelle. Lopulta aiheeksi rajau-
tui tutkimus asiakkaiden näkökulmasta ja heidän tarpeistaan. Tutkimuksen tulosten 
avulla saadaan tarvittavaa tietoa tapahtuman kehittämistä varten asiakaslähtöisesti. 
Työn tarkoituksena on saada tuottajatorin toiminnan kehittämistä varten tuloksia ja 
tietoa, ei varsinaisesti toteuttaa niitä käytännössä. Se vaihe on sitten jo uusi projekti.  
Myös tietoperustaan paneutuminen, muiden lähiruokayritysten benchmarking ja 
markkinointikanavien mietintä tuo tietoa tapahtuman kehittämiseen. Tarkoituksena 
on tutustua myös ulkomailla tapahtuvaan vastaavaan toimintaan.  
Ulkopuolelle jätetään mm. tuottajia varten tehtävä kysely. Olisi kiinnostavaa saada 
tietoa siitä mitä he odottavat tuottajatorilta ja mitä asioita kokevat tärkeäksi tapah-
tumassa. Toki tapahtumissa heidän kanssaan asiasta keskustellaan mutta se ei päädy 
tilastolliseksi. Toinen asia mikä jätetään myöhempään vaiheeseen, on tuottajatorin 
perustaminen yhdistykseksi. Siihen saadaan varmasti jotakin tietoa tästä työstä. 
Myös hankkeen perustamista tuottajatorin ympärille on ajateltu. Senkin aika on ehkä 
joskus tulevaisuudessa, jos tämän työn tutkimustulokset sitä ajatusta vahvistavat.  
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3 Menetelmät ja aineisto 
3.1 Yhdistelmä kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutkimusotetta 
Tutkimusongelmien ratkaisemiseksi tässä työssä käytettiin määrällisen ja laadullisen 
tutkimusotteen yhdistelmää, mikä on yleistä opinnäytetöissä. Tutkimusmenetelmänä 
aineistonkeruussa oli asiakastutkimus tuottajatorin kävijöille sekä aiheesta muuten 
kiinnostuneille. Suoritettavan asiakaskyselyn avulla saatiin tarpeellista tietoa tapah-
tuman kehittämistä varten. Tutkimuslomakkeella tehtävä kysely on yleisin määrälli-
sen tutkimuksen toteutustapa (Kananen 2015, 197). 
Kvalitatiivinen ote näkyy työssä, kun tutkitaan ja havainnoidaan yrityksiä ja opitaan 
muiden maiden torikulttuurista. Kvalitatiivinen ote on mukana sen takia, koska tutkit-
tava aihe on uusi ja siihen tarvitaan tietoa erilaisista lähteistä. Tarkoituksena on ym-
märtää lähiruokaan ja torikauppaan liittyvää ilmiötä. Teoriaosuus siis nivoutuu tässä 
työssä yhteen benchmarking-menetelmän kanssa. Kun päästään mittaamisvaihee-
seen, on jo tutustuttu laadullisesti tähän ilmiöön. 
Aiheesta tehdään siis eräänlainen esiselvitys laadullisesti ja asiakaskysely toimii 
työssä mittarina, jolla tietoa kerätään työn aihetta ja tutkimusongelmia varten. Saatu 
aineisto käsitellään ja analysoidaan, jonka jälkeen tulokset esitetään ja niitä myös tul-
kitaan. Työssä käytettyjen menetelmien avulla kerätty aineisto analysoidaan ja tulok-
sena saadaan lopulta vastauksia tutkimuskysymyksiin (Kananen 2015, 20). Parhaiten 
opinnäytetyön aiheeseen ja tavoitteeseen vastaa juuri tämä asiakaskysely, jolla toivo-
taan saavan paljon uutta tietoa tuottajatorin kehittämiseen.  
3.2 Asiakaskysely tutkimusaineistona 
Isoimpana tutkimusaineistona tässä opinnäytetyössä toimii asiakaskysely. Asiakastut-
kimuksessa tarkastellaan asiakastyytyväisyyttä ja se on hyvä mittari omasta toimin-
nasta, sen arvioimisesta ja kehittämisestä (Asiakastutkimus n.d.). Kyselyn sisältöä laa-
dittiin yhdessä toimeksiantajan kanssa ja tuottajillakin oli mahdollisuus kertoa, mitä 
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he haluaisivat asiakkaistaan tietää. Kysely tehtiin Webropol -ohjelmalla, josta tulos-
tettiin paperiversiot tuottajatorilla suoritettavaa kyselyä varten.  
Kysely muodostui 28 kysymyksestä, joista avoimia kysymyksiä oli viisi (ks. liite 1). Ky-
sely rakentui tutkimuskysymysten pohjalta nousseisiin seikkoihin. Alkuun tiedustel-
tiin perusasioita, kuten ikää ja ruokakunnan kokoa. Seuraavaksi tiedusteltiin tuottaja-
torilla asioimisen helppoutta ja lähiruoan kuluttamiseen ja arvostamiseen liittyviä asi-
oita. Myös tuottajatorin valikoimaan sekä paikan saavutettavuuteen haluttiin kyselyn 
avulla tietoa. Kyselyssä tiedusteltiin tuottajatorin ajankohdan merkitystä ja asiakkai-
den havaintoja tuottajatorilla asioimisesta.  
Aineisto kerättiin huhtikuun tuottajatorilla 13.4.2019. Asiakaskysely tehtiin siellä, 
jotta varmasti saavutettiin tuottajatorilla asioivat henkilöt. Heillä on arvokasta tietoa, 
jota tapahtumaa varten halutaan saada selville. Haastattelut järjestettiin vastaajays-
tävällisiksi; istumapaikka ja mahdollisuus nauttia kahvia samalla.  
Myös sosiaaliseen mediaan annettiin mahdollisuus vastata kyselyyn. Asiakaskysely oli 
samanmuotoinen sekä tuottajatorilla tehdyssä kyselyssä että nettikyselyssä. Sitä jaet-
tiin tuottajatorin tapahtumasivulla Facebookissa sekä Hakamaan lammastilan Face-
book-sivuilla huhtikuun aikana. Kyselystä saatuja tuloksia analysoitiin, pohdittiin ja 
lopulta hyödynnetään tapahtuman kehittämiseen. Tuottajatori on luotu asiakkaita 
varten ja heiltä saatu tieto hyödyttää heidän itsensä lisäksi tapahtumaa sekä mukana 
olevia tuottajia.   
3.3 Aineiston analysointi ja tulosten esittäminen 
Kyselyn avulla saadaan dataa, jota tilastoidaan ja analysoidaan määrällisesti. Excel-
ohjelman avulla tulokset puretaan ja esitetään erilaisin diagrammein ja kaavion, 
joissa voi hyödyntää myös esimerkiksi ristintaulukointia (Kananen, 2015, 288–291.)   
Kun tutkimusongelma ei ole vielä tunnettu hyvin, eikä siitä ole saatavilla tietoa, kvali-
tatiivinen tutkimus sopii parhaiten saadakseen hyvä kuvaus ilmiöstä (Kananen 2015, 
70). Laadullisessa (eikä määrällisessä) otteessa aineiston analyysimenetelmänä on 
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tekstien ja aineistojen yhteismitallistaminen eli aineistot muutetaan tekstimuotoon 
ja tämän jälkeen ne analysoidaan lukemalla. (Kananen 2015, 83.) Näin tehtiin, kun 
työssä tutustuttiin lähdekirjallisuuteen ja benchmarking -menetelmään. Tutkimuksen 
pohjalla oli hyvin mietitty kysely ja tietoperustan kokoamisen aikana kerääntynyt op-
piminen asiasta ja siihen liittyvistä seikoista. 
3.4 Työn eettisyys ja luotettavuus 
Tutkimustulosten luotettavuus on merkki opinnäytetyön laadusta ja sitä tulee arvi-
oida työssä muulloinkin kuin loppuvaiheessa työtä (Kananen 2015, 337–342). Suun-
nitteluvaiheessa pohdittiin tarkasti lähteiden luotettavuutta, niiden ajantasaisuutta ja 
suhdetta käsiteltävään asiaan. Tutkittiin tie alkuperäiselle lähteelle, jos vain mahdol-
lista ja tarkasteltiin tekijöiden asemaa ja taustaa. Silloin käytettävät menetelmät ovat 
hyviä ja luotettavia. 
Asiakastutkimuksen alkuvaiheessa kyselyn muodostamiseen käytettiin tarpeeksi ai-
kaa, jotta kysymykset olivat sellaisia, mistä saadaan tarvittavaa tietoa parhaiten. Ky-
sely muodostettiin osittain yhdessä toimeksiantajan kanssa, jotta hänenkin näkemyk-
sensä on mukana alusta alkaen. Kysely ja sen vaiheet kerrotaan tarkasti, jotta tutki-
mus on toistettavissa. Silloin puhutaan reliabiliteetista (Metsämuuronen 2009, 74).  
Tulosten luotettavuutta voidaan arvioida monellakin tapaa mutta aiempiin tutkimuk-
siin ei voi viitata, koska vastaavanlaista tutkimusta ei ole tuottajatorille ennen tehty. 
Tulosten esittäminen esimerkiksi kaavioin on hyvä asia, jotta saadaan asioita esitet-
tyä selkeästi. Tuodaan esiin myös negatiivisia puolia, joita kyselyn tekemisessä ja to-
teutuksessa sekä analysoinnissa oli. Omat mielipiteet säästetään pohdintaan ja asia 
esitetään objektiivisesti. Kaikkiin tutkimusongelmiin etsitään vastaukset.  
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4 Opinnäytetyön keskeisten käsitteiden määrittely 
Teoreettisen osuuden yksi oleellinen osa on käsitemäärittely. Kirjallisuuskatsauksesta 
löytyy tutkimukselle viitekehys, josta nousee esille keskeisiä käsiteitä. Nämä käsitteet 
tulee määritellä mahdollisimman yksiselitteisesti. (Metsämuuronen 2009, 50–52.)  
Asiakastutkimus 
Asiakastutkimuksissa usein tarkastellaan asiakastarpeisiin liittyviä seikkoja; asiakkaan 
tyytyväisyyttä, mieltymyksiä ja ostopäätöksiä. Asiakastutkimusten avulla oman yrityk-
sen toimintaa voidaan mitata, arvioida ja kehittää. (Asiakastutkimukset n.d.) 
Benchmarking 
Benchmarking eli vertaisarviointi on toimintaa, jossa arvioidaan itseään vertailemalla 
omia toimintoja sekä ominaisuuksia toisiin. Vertailua tehdään, jota ymmärrettäisiin 
millä tasolla tällä hetkellä ollaan ja mitkä asiat kaipaisivat kehittämistä. (Caven 2015.) 
Farmers´ market 
Farmers´ marketit ovat myynti/toripaikkoja, jossa paikalliset ruuantuottajat ja maan-
viljelijät myyvät omia tuotteitaan suoraan kuluttajille. Elintarvikkeet ovat lähellä tuo-
tettuja ja kunkin markkinapaikan säädöksissä määriteltyjä. (Bullock 2000, 4.) Farmers’ 
marketina ulkomailla tunnetut tuottajatorit lähtivät alun perin liikkeelle Yhdysval-
loista, jossa torien määrät ovat nousseet 1970-luvulta alle 400:sta yli seitsemään tu-
hanteen (O’Hara 2011, 2). 
Lähiruoka 
Lähiruoan määritelmä riippuu yhteydestä, jossa asiaa esitetään. Lähiruoka tulee lähi-
alueilta, kuten maakunnasta ja on aina tuotettu, jalostettu ja kulutettu paikallisesti. 
Lähiruoassa korostuu sen alkuperä; tiedät mitä syöt ja mistä ruoka on tullut. (Lähi-
ruoka tulee läheltä 2019.) Termi lähiruoka on tullut käyttöön 1990-luvulla ja sen mää-
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riteli vuonna 2000 Lähiruokatyöryhmä näin: ”lähiruoka on ruoantuotantoa ja -kulu-
tusta, joka käyttää oman alueensa raaka-aineita ja tuotantopanoksia edistäen oman 
alueensa taloutta ja työllisyyttä.” (Mäkipeska & Sihvonen 2010, 6.)  
REKO-rinki 
REKO eli Rejäl konsumption –Reilua kuluttamista. Luomuviljelijä Thomas Snellmanin 
kehittämä lähiruokamalli, jossa tuottajat myyvät tuotteittaan suoraan kuluttajalle. 
Tuotteet laitetaan tarjolle Facebook-ryhmään, jossa asiakkaat tekevät ennakkotilauk-
sen, joka toimitetaan heille sovittuna jakoaikana. Ensimmäiset Reko-ringit perustet-
tiin vuonna 2013 ja ne ovat kasvattaneet koko ajan suosiotaan. (Salminen 2019.) 
 
5 Toimivia lähiruoan myynnin käytäntöjä 
5.1 Tori- ja markkinakaupan pitkät perinteet 
Kaupankäynnin vanhin muoto on tori- ja markkinakauppa. Historiasta nousee esiin 
niiden muuntautumiskyky. Torikulttuuri on pystynyt muuntautumaan vallitseviin olo-
suhteisiin ja vastaamaan kuluttajien tarpeisiin näissä muuttuneissa olosuhteissa. (Kal-
las n.d., 2.) 
Maakauppa vapautui 1800-luvulla, jonka seurauksena perustettiin kiinteitä kauppa-
liikkeitä. Vallalla olleet perinteiset markkinat eivät olleet enää suosittuja kauppapaik-
koja. Vaikka markkinapaikat vähenivät, torit kasvattivat suosiotaan ja niistä tulikin 
muutaman vuosikymmenen aikana paikkakuntien ruokahuoltokeskuksia. (Kallas n.d., 
2.) 
1960-luvulla kaupankäynti alkoi keskittyä isompiin marketteihin ja kauppakeskuksiin. 
Siitä asti perinteinen torikulttuuri ja kaupankäynti on heikentynyt. Samaan aikaan las-
kevan torikaupan kanssa on tapahtunut uudenlaisen markkina- ja tapahtumakulttuu-
rin tulemista, joka elvyttää myös torikulttuuria. Menestyksen avain on ollut ihmislä-
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heisyydessä. Ympäristö muuttuu ja tekniikka kehittyy mutta ihminen on silti saman-
kaltainen kuin esi-isänsä tuhansia vuosia sitten. Tori- ja markkinakauppa tarjoaa mah-
dollisuuden sosiaalisuuteen ja yhteisiin elämyksiin, joista ihminen nauttii. (Kallas n.d., 
2.) 
5.2 Lähiruoan myyntiin vaikuttavat tekijät 
Kaupalla on vahva asema tuotteiden hinnoittelussa. Sillä on mahdollisuudet kilpailut-
taa elintarviketeollisuutta, mikä vaikuttaa myös alkutuottajaan. 2000-luvulla kaupan 
asema on vain vahvistunut ja sen osuus tuotteiden hinnoittelussa noussut. Lähiruo-
alla on marginaalinen myyntiosuus tuottajatorin kaltaisissa myyntikanavissa. Kaupat, 
ravintolat, paikalliset markkinapaikat ja verkkokauppa ovat suurimmat tavat myydä 
lähellä tuotettua ruokaa. (Mäkipeska & Sihvonen 2010, 9–10.) 
Elintarviketottumukset täällä Suomessa ovat muuttuneet. Nyt kuluttajat haluavat jat-
kojalosteita, joista on tehty käyttövalmiimpia. Kasvisten käyttökin on lisääntynyt. 
Vaikka tämän päivän kuluttajat ovat tietoisempia esimerkiksi lähellä tuotetun ruoan 
ympäristövaikutuksista, ei silti ole havaittavissa sen suurempaa osuutta päätöksen 
teossa. (Mäkipeska & Sihvonen 2010, 41, 43.)  
Vain pieni osa elintarvikkeisiin kulutetuista rahoista kohdistuu lähiruokaan (Mäki-
peska & Sihvonen 2010, 48). Sitran vuonna 2010 tekemässä kuluttajakyselyssä tär-
keimmiksi asioiksi lähiruuan ostamisessa nousivat korkean laadun lisäksi paikallisten 
yrittäjien tukeminen, kotimaisuus, ruuan alkuperä ja tuoreus. Tuotteiden hintaa pi-
dettiin yleisesti ottaen korkeana ja viidennes koki sen liian kalliiksi itselleen. (Mäki-
peska & Sihvonen 2010, 44, 50.)  
Lähellä tuotettua ruokaa ostetaan mieluiten päivittäistavaramyymälästä, torilta, 
tuottajalta suoraan, erikoisliikkeistä tai messuilta. Tulevaisuudessa enemmän lähiruo-
kaa haluttiin ostaa verkosta, lähiruokaan erikoistuneesta myymälästä ja suoraan 
tuottajalta. Vähemmän taas haluttaisiin ostaa päivittäistavarakaupasta sekä toreilta 
ja kauppahallista. (Mäkipeska & Sihvonen 2010, 52-53.) Läheinen suhde tuottajan ja 
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kuluttajan välillä tuo luotettavuutta tuotteiden turvallisuuteen ja laatuun (Mäkipeska 
& Sihvonen 2010, 65.) 
Pienimuotoiseen myyntiin sekä vähäriskisten elintarvikkeiden valmistukseen ja 
myyntin liittyvää byrokratiaa on viime vuosien aikana kevennetty, joten se tarjoaa 
uusia mahdollisuuksia lähiruoan tuottajielle (Töyli 2016.) 
5.3 Farmers´ market –ideologiaa maailmalta 
5.3.1 Iso-Britannia 
Farmers´ market –ideologian tarkoituksena on tukea paikallisia maanviljelijöitä ja 
tuottajia, joiden tuotteet ovat itse kasvatettuja ja valmistettuja paikallisesti. Farmers´ 
market -toiminta alkoi Isossa-Britanniassa 1990-luvulla heikkojen maataloustuottei-
den hintojen vuoksi. Se johti monien maatilojen tarpeeseen löytää toimiva paikalli-
nen väylä tuotannon markkinoimiseksi. (Real Farmers´ Markets 2019.) Tällä hetkellä 
Isossa-Britanniassa Farmers´ marketit kukoistavat. Vielä vuonna 1997 niitä ei ollut 
juuri lainkaan ja vuonna 2000 oli jo 240 eri Farmers´ markettia ympäri maata. Vuosit-
tainen liikevaihto niissä on ollut vuonna 2000 65 miljoonaa puntaa eli noin 58 miljoo-
naa euroa. (Bullock 2000, 4.)  
Kukoistuksen taustalla on monta tekijää. Paikalliset vaikuttajat, alueen kehittämistoi-
minnot sekä hallitus ovat kaikki mukana kehittämässä Farmers´ marketin toimintaa 
Isossa-Britanniassa. He ovat huomanneet edut, joita ne tarjoavat aluetaloudellisesti 
ja laajemmassakin kuvassa. Tapahtumat ovat hyväksi tuottajille, jotka kamppailevat 
toimeentulonsa kanssa. Päivittäistavaramyymälät polkevat tuottajahintoja ja tuovat 
ulkomailta halvempia vaihtoehtoja. Farmers´ market toimii yhtenä erilaisena, tuotta-
jaystävällisenä tulonlähteenä, ilman välikäsiä. Tuottajat vahvistavat ja monipuolista-
vat torilla taitojaan liittyen markkinointiin ja liiketoimintaan. Isossa roolissa on yhteis-
työ toisten tuottajien kanssa sekä uusien asioiden oppiminen. (Bullock 2000, 3, 9.) 
Aluetaloudelliset vaikutukset ovat tärkeitä. Alueelle tulee Farmers´ marketin myötä 
tuloja ja raha kiertää alueella pidempään. Torin lähistöllä olevat liikkeet saattavat 
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myös saada lisätuloja, kun asiakkaat saapuvat paikalle markkinoiden vuoksi. Tori 
mahdollistaa alueen olemassa olevien yritysten kehittymisen sekä täysin uusien yri-
tysten muodostumisen. Työllisyysvaikutukset paikallisesti ovat suuret. (Bullock 2000, 
3.) 
Kuluttajat hyötyvät tuottajatoreista monella tapaa. Kokemus toritapahtumasta ja il-
mapiiristä nauttiminen tuovat iloa elämään. Asiakkaat saavat mahdollisuuden hank-
kia tuoreita, laadukkaita ja paikallisia tuotteita. Isossa-Britanniassa erityisen tärkeäksi 
korostuu alueen yhteisöllisyys, johon tuottajatorilla on positiivinen vaikutus. Ympäris-
tölle tulee myös etuja, koska lähellä tuotettu säästää kilometrejä sekä vähentää pääs-
töjä. Elintarvikkeita ei myöskään tarvitse pakata kestääkseen pitkiä kuljetusmatkoja. 
Tuotteet ovat peräisin pientuottajilta, usein luomua ja näin ollen terveellisempiä eikä 
niin tehotuotettua. (Bullock 2000, 3.) 
Vaihtoehtoisia myyntiväyliä on löydetty mm. kehottamalla ravintoloita ottamaan va-
likoimiin paikallisia tuotteita, ja rakentamalla yhteistyötä koulujen, vanhainkotien 
sekä sairaaloiden kanssa. (Bullock 2000, 12.) 
Tapoja, joilla paikalliset vaikuttavat voivat tukea Farmers´ market toimintaa Isossa-
Britanniassa ovat mm. torin perustamiskustannuksiin liittyvää tukea, promoamista ja 
tiedon välitystä, pysyvien markkinapaikkojen varmistamista sekä huolehtimalla siitä, 
että Farmers´ market toimintaa on myös vähävaraisemmilla alueilla. (Bullock 2000, 
22.) 
Farm Retail Association on Isossa-Britanniassa toimiva voittoa tavoittelematon yhdis-
tys, joka toimii paikallisen ruoan puolesta. Vuonna 2002 Markets Association 
(FARMA) ja The National Farmers' Retail loivat Real Farmers´ Market -järjestelmän, 
joka on kuluttajia varten kehitetty sertifiointisysteemi helpottamaan virallisten tuot-
tajatorien tunnistamista Isossa-Britanniassa. Sertifiointiin kuuluvat torit erottuvat jär-
jestelmän käyttämästä logosta (ks. kuvio 1). Sertifiointi on rakennettu kymmenen 
keskeisen periaatteen mukaan. (Real Farmers´ Markets 2019.) 
1. Farmers´ marketit tarkastetaan riippumattomasti, jotta tiedetään, että ne tar-
joavat asiakkaille todelliset viljelijöiden markkinat 
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2. Vakuutetaan, että asiakkaat saavat ostaa tuotteita suoraan niiltä viljelijöiltä, 
jotka tuotteet ovat tuottaneet. 
3. Tuottajilla tulee olla sovitunlaiset vakuutukset mm. tuotteisiin ja yritykseen 
liittyen. 
4. Tuotteiden myyjillä tulee olla tietotaitoa myymiensä tuotteiden matkasta pel-
lolta pöytään. 
5. Kaikkien tulee noudattaa voimassaolevaa kansallista ja kansainvälistä lainsää-
däntöä.  
6. Paikalliset yritykset kunniaan. Torikauppiaat etsitään mahdollisimman läheltä. 
7. Myynnissä olevat tuotteet ja niiden raaka-aineet tulee olla mahdollisimman 
läheltä. 
8. Myyjien tuottamaa toimintaa. Varmistetaan, että asiakkaat voivat ostaa tuot-
teita, jotka ovat myyjien itse valmistamia. 
9. Real Farmers´ Market -ajatus toteutuu, kun tuottajat ovat itse kertomassa toi-
minnastaan ja tuotteistaan. 
10.  Hyvin organisoitu eli markkinoiden järjestäjällä on toimiva systeemi varmista-
maan, että yllä olevia periaatteita myös noudatetaan.  
 
 
 
Kuvio 1. Farmers´ market -sertifikaatti Isossa-Britanniassa 
 
5.3.2 Yhdysvallat 
Yhdysvalloissa 1970-luvulta tälle vuosikymmenelle ovat Farmers´ marketit kasvaneet 
vajaasta 400:sta yli 7000:een. Tyypillisiä myyjiä siellä on alle 50000 dollarin (vajaan 
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47000€) liikevaihdon maatilat, joita on vajaa 80 % USA:n maatiloista. Niistä neljäsosa 
saa tulonsa vain Farmers´ market -paikkojen kautta. (Abello, Palma, Andersson & 
Waller 2012, 3.) USA:ssa vuosittainen liikevaihto Farmers´ marketeilla on ollut jopa 
miljardi dollaria ja suurin vaikutus siihen on tullut poliittisesti, paikallisen ja valtiolli-
sen hallituksen tuen myötä (Bullock 2000, 4).  
Texasissa on tehty tutkimus kahdella Farmers´ marketilla vuonna 2008. Heillä oli 
kyselyssä 170 vastaajaa. (Abello ym. 2012, 7.) Kyselyllä selvitettiin avaintekijöitä, 
jotka vaikuttavat Farmers´ marketin asiakasmäärien vaihteluihin. Isoimpina tekijöinä 
olivat välimatka torille, perhekoko ja erityisesti aikuisten lukumäärä siinä sekä 
tapahtuman viihteellisyys ja kasvatuksellinen näkökulma. (Abello ym. 2012, 2.)  
Keskiarvona noilla toreilla on vajaa tuhat kävijää viikossa. Tuoreus ja laatu ovat 
asioita, jotka innostavat kansaa toreille. Luomu on tärkeä tekijä Yhdysvalloissa. 
(Abello ym. 2012, 4.) Aiemmista tutkimuksista käy ilmi, että vaikuttavia tekijöitä 
Farmers´ marketin kävijämääriin tulee myös torimyyjän asenteesta, tilojen 
siisteydestä, paikan sijainnista sekä autopaikoituksen mahdollisuudesta (Abello ym. 
2012, 5). Kävijät ovat keski-ikäisiä, tuloilla ei ollut merkittävää vaikutusta (Abello ym. 
2012, 6).   
Talouden koolla ja siinä olevien aikuisten määrällä oli vaikutusta vierailujen 
tiheyteen. Sijainnilla on negatiivinen vaikutus, jos tori on liian kaukana tai ei osu 
työmatkan varrelle. Lopputuloksena oli, että paikalliset kuluttajat ja markkinatekijät 
ovat ratkaisevassa asemassa. Tärkeää on kohdentaa markkinointi avainasiakkaille, 
jotka ovat lähellä ja kehittää markkinoinnin tehokkuutta vastaamaan heidän 
toiveitaan. (Abello ym. 2012, 15.) 
Amerikkalaisia tutkimuksia lähiruoan myynnistä ja Farmers´ marketeista on tarjolla 
useampia. Tämä raportin mukaan epäterveellisen prosessoidun ruuan 
ylikuluttaminen on yhtenä syynä amerikkalaisten painon nousuun ja yleensäkin 
terveysongelmiin. Farmers´ marketit voisivat olla osana auttamassa tätä ongelmaa. 
Valtion tuki, pienikin, voisi auttaa ja kehittää voimakkaasti Farmers´ marketteja, jos 
aluetaloudellisten vaikutusten näkymät otetaan tosissaan. (O´Hara 2011, 2–3.)  
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Raportissa ehdotetaan, että valtioiden ja erilaisten järjestöjen tulisi lisätä rahoitusta 
hankkeiden kautta, jotka tukevat paikallisen ruoan tuotantoa. Tällaisia tapoja olisi 
esimerkiksi maaseudun kehittämishankkeet, konkreettinen avustaminen, joka ei ole 
pelkästään rahallista sekä sellaisten ravitsemukseen liityvien hankkeiden kautta 
auttamista, joissa vähävaraisten on mahdollista ostaa terveellisempää ruokaa 
lähiruuoan tuottajilta. Siinä korostetaan myös tietoisuuden lisäämistä kuluttajille 
sekä päättäjille etenkin siitä mitä Farmers´ marketeiden lisääminen voisi tuoda 
tullessaan. Näiden tutkimusten rahoittaminen olisi iso tekijä asian auttamisessa. 
(O´Hara 2011, 4–5.)  
5.4 Oppia Suomesta 
Heinolan seudulla toimii aktiivinen Vuolenkosken kyläyhdistys Ry, jonka toiminnan 
keskiössä on suosittu jokaviikkoinen kesätori. Tori on kerännyt hyvää mainetta ja 
alun perin vain paikallisille myyjille avoinna ollut tori on laajentunut muillekin 
halukkaille ja heitä on riittänyt. Aktiiviset vapaaehtoiset ovat onnistumisen avaimet 
pitkäaikaiseen ja suosiolliseen torikulttuuriin. (Vuolenkosken kyläyhdistys Ry n.d.)  
Uudenmaan ruoka edustaa ilmiötä foodhubista, joka on uusi tapa hankkia reilua 
lähiruokaa Suomessa. Toiminta käynnistyi syksyllä 2017. Uudenmaan ruoka on 
paikallisten ja satokauden tuoreimpien elintarvikkeiden jakelukeskus. Ajatuksena on, 
että asiakkaat voivat noutaa tuotteet yhdestä paikasta oman aikataulun mukaan. 
Tilaus tehdään verkossa ja itsepalvelunoutopisteitä on tällä hetkelllä neljä. 
Noutopisteissä on myös kylmävarasto, joka mahdollistaa myös kylmätuotteiden 
myynnin. Tuottajat hinnoittelevat tuotteet itse ja heidän osuus tuotteiden 
myynnisstä on noin 70 %. Loput menevät foodhubille sekä veroihin. Tuotteiden 
maksamisella etukäteen minimoidaan hävikkiä ja turhia kuljetuksia. Mukana on 
kolmisenkymmentä uusmaalaista tuottajaa. (Uudenmaan ruoka 2019.)  
Jyväskylässä toimii REKO Jyväskylän seutu -lähiruokarengas, jolla on jako kerran 
kahdessa viikossa. Jakopäivä on torstaisin klo 17 alkaen. Jakopaikkoina on tällä 
hetkellä kahden eri puolella kaupunkia sijaitsevan marketin parkkipaikat. Jäseniä 
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ryhmällä on Facebookissa vähän päälle 3000. Toiminta on ollut kuluneen kesän ja 
syksyn aikana aktiivista ja asiakkaita on riittänyt. Tuottajia kullakin jakokerralla on 
ollut 15-20. Tässä korostuu markkinoinnin aktiviisuus ja ryhmien jäsenmäärät 
Facebookissa. (REKO Jyväskylän seutu n.d.) 
Tällä hetkellä Reko Jyväskylän seudun toiminta on tuottajalähtöistä. Toimintaa ei 
organisoi mikään tietty taho tai yritys vaan tuottajat ovat itse aktiivisia 
mainostamaan tuotteitaan Facebook-ryhmässsä. Tilaaminen tapahtuu 
kommentoimalla tuottajan julkaisemaa mainosta. Asiakkaat kertovat mitä tuotteita 
haluavat tilata ja kuinka paljon. Mainosta kommentoimalla se myös saa nostetta 
ryhmän seinällä, joten mitä useampi tilaaja, sitä ylempänä ilmoitus pysyy ja on siten 
paremmin esillä asiakkaille. (REKO Jyväskylän seutu n.d.) 
Uutena mahdollisena lähiruoan myyntikanavana voi ottaa oppia lähitukun pioneerilta 
LähiPuoti Remes Oy:ltä. Lähipuoti Remes on Humppilassa toimiva ainutlaatuinen 
lähitukku ja kahvilapuoti. Avoin toiminta ja asiakkaiden kanssa samojen arvojen jaka-
minen on ollut menestyksen edellytyksenä Lähipuodille. He kokoavat tuottajilta tuot-
teet yhteen paikkaan suunnitelmallisella logistiikalla ja toimittavat niitä asiakkailleen, 
kuten Eerikkilän urheiluopistolle ja 6-7 kunnalle lähialueella. Tämä säästää huomatta-
vasti tuottajien aikaa ja rahaa eikä tilaajillekaan tule useita toimituksia eri paikoista 
vaan kootusti tämä yksi, ja erityisesti vain yksi lasku. (Remes 2018.) 
Remeksen (2018) mukaan tarvitaan laki- ja asennemuutoksia. Valtioneuvoston laki-
muutos, että kunnat voi käyttää lähiruokaa on hyvä, mutta sitä pitäisi muotoilla sito-
vammaksi. Tällaisella toiminnalla on selkeä alueellinen työllisyysvaikutus.  
Birkkalan spelttitilan isäntä vieraili Jyväskylässä lähiruokaseminaarissa esittelemässä 
toimintaansa vuosi sitten. Yrittäjän rohkeita valintoja voi vain hämmästellä. He muun 
muassa tekivät kauppaa maailmanlaajuisessa Amazon-verkkokaupassa Tästä ei ollut 
juuri taloudellista hyötyä mutta sillä keinoin sai tärkeää näkyvyyttä Saksan luomu-
markkinoilla, johon he ovat tähdänneet viennin suhteen (Larno 2018.). Viime tammi-
kuussa heidän tuotteittaan oli myynnissä Berliiniin suosituimman ostoskeskuksen Ka-
DeWen elintarvikeosastolla. Samaan aikaan Berliinissä oli menossa isot ruokamessut, 
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joissa isäntäväki tuotteineen oli yhtenä suomalaisena yrityksenä mukana. (Birkkalan 
tila 2019.) 
Kaikessa mainonnassa korostuu heidän omistautumisensa koko sydämellä. Sosiaali-
sessa mediassa ollaan kohtalaisen aktiivisia ja siellä jaetaan jopa hieman koskettavia-
kin, videoita ja kuvia kuluttajien katseltavaksi. He kertovat tarinaansa, johon on 
helppo samaistua ja kiinnostava seurata. Tämä myös sitouttaa asiakkaita. Päivitykset 
ovat usein myös englanniksi ja nettisivut viidellä eri kielellä. Kansainväliset asiakkaat 
ovat heille yhtä tärkeitä kuin suomalaisetkin. He panostavat myös reseptiikkaan. 
Tuotteet ovat laadukkaita ja pakkausten ulkonäkö on houkutteleva. Sillä on iso mer-
kitys brändäyksessä. Kaikista K-kaupoista ja Halpa-Halleista saa jo heidän tuotteitaan 
ja S-ketju on työn alla. (Birkkalan tila 2019.) 
Birkkalan tuotteiden asiakaskunta on laaja, luomua ja lähiruokaa käyttävät kaikenlai-
set ihmiset. Erityisesti markkinoinnissa korostuu kuitenkin lapsiperheet, jota he ku-
vailevat unelma-asiakkaikseen. Kilpailijoista erotutaan vahvalla brändillä, perinteillä 
ja erikoisella tuotteella. Tuoteryhmän tarkka suunnittelu ja pakkausten upea, yhte-
näinen ulkomuoto ovat Birkkalan tilalle edukseen. He ovat esillä messuilla, jossa tuot-
teita voi maistaa. Silläkin houkutellaan paljon asiakkaita. (Birkkalan tila 2019.) 
 
6 Tutkimustulokset 
Kysely toteutettiin kvantitatiivisena tutkimuksena huhtikuun tuottajatorilla 
13.4.2019. Tarkoituksena saada vastauksia sellaisilta henkilöiltä, jotka varmasti asioi-
vat tuottajatorilla. Sen lisäksi haluttiin antaa tapahtumasta kiinnostuneille sekä toi-
meksiantajan yrityksen Facebook-seuraajille mahdollisuus vastata nettikyselyyn. Link-
kiä jaettiin kerran Hakamaan lammastilan sivustolla sekä tuottajatorin tapahtuma-
kutsussa Facebookissa.  
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Tavoitteena oli, että 20-30 henkeä saataisiin vastaamaan kyselyyn. Tuottajatorilta 
saatiin 19 vastausta ja niiden lisäksi nettikyselyyn vastasi 5 henkilöä. Yhteensä kyse-
lyyn siis saatiin 24 vastausta, jolla päästiin tavoitteeseen.  
6.1 Asiakaskysely 
Kyselyyn vastanneista valtaosa oli naisia, 92 %, miesten vastausprosentin jäädessä 8 
prosenttiin. Ennakko-odotuksista poiketen vastaajien ikäjakauma oli hyvin jakautu-
nut. Oletuksena oli, että iso osa kävijöistä olisi alle 30-vuotiaita. Iät oli jaoteltu kyse-
lyssä seitsemään luokkaan, joista vain alle 20-vuotiaita vastaajia ei ollut lainkaan (ks. 
kuvio 2).  
 
Kuvio 2. Vastaajien ikäjakauma (N=24) 
 
Ruokakunnan koko vaihteli. Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan vuonna 2017 koti-
talouksien keskikoko oli 2,0 henkilöä (Tulonjakotilasto 2017 2019.) Yli puolella vas-
tanneistakin (52 %) oli kahden hengen talous (ks. kuvio 3). Neljäsosalla (25 %) yhden 
hengen talous ja viiden hengen talouksia ei ollut lainkaan.  
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Kuvio 3. Kyselyyn vastanneiden ruokakunnan koko (N=24) 
 
Odotetusti vastaajien asuinpaikkana suurimmalla osalla oli Jyväskylän seutu. Vastaa-
jista 19 eli 79 % asui Jyväskylän seudulla. Kolme vastaajaa asui muualla Keski-Suo-
messa ja kaksi sen ulkopuolella. Oli hyvä saada ulkopaikkakuntalaistenkin näkemystä 
asiaan.  
6.2 Tuottajatorilla asioiminen  
Tutkimuksessa haluttiin selvittää, kuinka usein asiakkaat tuottajatorilla asioivat ja ke-
nen kanssa. Vastaajista kaikki olivat vierailleet tuottajatorilla. Asia oli ilmiselvä siellä 
vastanneiden kohdalla mutta tilanne oli sama myös nettikyselyn osalta. Kysymyk-
sessä tiedusteltiin myös, kuinka monta kertaa he ovat tuottajatorilla asioineet ja vas-
taukset olivat jakautuneet 1-10 kerran välille.  Vastaajista kolme oli käynyt tuottaja-
torilla monesti, ainakin 5-10 kertaa. Kuusi vastaajaa taas oli paikalla ensimmäistä ker-
taa. Suurin osa (11 vastaajaa) oli asioinut siellä 2-3 kertaa. Kolme vastaajaa ei osan-
nut sanoa kuinka monta kertaa he ovat asioineet tuottajatorilla.  
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6.2.1 Kotitalouden koko suhteessa asioinnin määrään 
Aiemmin tässä opinnäytetyössä on selvinnyt, että talouden koolla ja siinä olevien 
aikuisten määrällä on vaikutusta vierailujen tiheyteen (Abello ym. 2012, 15). Ristiin-
taulukoimalla kotitalouden kokoon suhdetta tuottajatorilla asioinnin määrään huo-
mataan, että isoimmat taloudet asioivat tuottajatorilla useimmin (ks. taulukko 1). 
Vastausten määrä on vähäinen isommissa ruokakunnissa mutta tulos odotetunlai-
nen.  
Kolmen hengen taloudet asioivat tuottajatorilla useammin (67 %) ja harvemmin (33 
%). Yhden hengen talouksissa asiointikerrat jakautuvat tasaisesti kaikkien vaihtoehto-
jen välille. Eniten vastaajia oli kahden hengen talouksista. Heillä asiointikerrat eivät 
ole niin usein kuin isommissa talouksissa. Aikuisten määrää kotitaloudessa ei tässä 
kyselyssä tiedusteltu.  
Taulukko 1. Vastaajien ruokakunnan koon suhde käyntimääriin (N=21) 
  
Yhden 
kerran 
2-3 
kertaa 
Useammin     
n. 5-10 
kertaa 
Vastauk-
sia  
yhteensä   
1 33 % 33 % 33 % 6 
2 30 % 60 % 10 % 10 
3 33 % 0 % 67 % 3 
4 0 % 0 % 100 % 1 
5 0 % 0 % 0 % 0 
6+ 0 % 0 % 100 % 1 
 
6.2.2 Tuottajatorille yksin vai yhdessä  
Sosiaalinen kanssakäyminen ja perinteinen torikulttuuri ovat tärkeitä arvoja tuottaja-
torin toiminnassa ja siellä asioiville ihmisille. Suurin osa vastaajista (42 %) kävikin 
tuottajatorilla perheensä kanssa (ks. kuvio 4). 25 % asioi tuottajatorilla itsekseen tällä 
kertaa ja 25 % ystävän kanssa. Loput 8 % asioivat jonkun muun kanssa, jota he avasi-
vat avoimeen kenttään puolisoksi ja asioimalla tuottajatorilla kaikkien kysymyksen 
vaihtoehtojen kanssa.  
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Kuvio 4. Vastaajien asiointiseura tuottajatorilla (N= 24) 
 
6.2.3 Vastaajien esteitä asiointiin tuottajatorilla 
Tutkimuksen yksi olennaisimpia asioita oli selvittää, mikä asiakkailla on ollut esteenä 
silloin, kun he eivät ole päässeet asioimaan tuottajatorilla. Syitä, miksi vastaajat eivät 
ole käyneet tuottajatorilla tarkastellaan kuviossa 5. Tutkimuksessa selvisi, että jopa 
40 % vastaajista ei kokenut saavansa tapahtumasta tietoa. Samoin 40 %:lle vastaa-
jista aikataulu ei ollut sopinut. 27 % piti tuotevalikoimaa liian suppeana ja 13 % piti 
tuotteiden hintaa liian korkeana. Muun syyn vastasi 13 %. Niitä olivat omat kiireet tai 
se, ettei asunut seudulla, vaikka se oli annettu vastausvaihtoehdoissakin jo.   
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Kuvio 5. Vastaajien syitä, miksi eivät ole päässeet osallistumaan tuottajatorille (N= 
21) 
 
Tapahtuman kehittämisen kannalta olennaista on kiinnittää näihin tuloksiin huo-
miota. Yksittäisiä vastauksia tarkastellessa huomataan, että heistä ketkä eivät saanet 
tietoa tapahtumasta, puolet olivat sellaisia, jotka asioivat paikalla ensimmäistä ker-
taa. Ensimmäistä kertaa asioivia on siis huomattavasti vaikeampi saada tietoiseksi ta-
pahtumasta, kuin heitä, jotka siellä ovat ennenkin käyneet. Voidaanko myös päätellä, 
että kun kerran tullaan käymään, käydään helposti useamminkin kerran ja silloin ta-
pahtuman tieto saavuttaa paremmin. Markkinoinnin ja mainostamisen kohdenta-
mista tapahtumasta tietämättömille on asia, joka tulee ottaa huomioon tapahtuman 
kehittämisessä.   
6.2.4 Tuottajatoritapahtuman bongaaminen  
Tutkimuksessa selvitettiin, mistä tuottajatorin asiakkaat saavat tiedon tapahtumasta 
(ks. kuvio 6). Vastaajilla oli mahdollista valita useampi vaihtoehto. Suurin osa eli 71 % 
sai tiedon Facebookin kautta. Se onkin pääasiallinen markkinointikanava ja edullinen 
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sellainen. Sen kautta tavoitetaan iso joukko mahdollisia asiakkaita. Tapahtuma-
kutsuissa ”osallistun” tai ”kiinnostunut” -painiketta on klikannut parhaimmillaan ke-
vään 2019 tuottajatorien aikana 500 henkilöä per tapahtuma.  
Tuloksista huomataan myös muita väyliä saada tietoa. Vastaajista 13 % kertoi saa-
neensa tiedon lehdestä ja 25 % kuuli asiasta tuttavilta. 4 % vastaajista eli yksi henkilö 
oli bongannut maininnan tuottajatorista Jyväskylän omista tapahtumista. Tulkitsen 
sen tarkoittavan Jyväskylässä tapahtuu -palstoja tms.  
 
Kuvio 6. Tiedon löytyminen tapahtumasta (N=27)  
6.3 Lähiruoan kuluttaminen ja arvostus  
Perustietojen ja tuottajatorilla asioimisen lisäksi selvityskohteeksi haluttiin ottaa lähi-
ruoan kuluttamiseen liittyviä asioita, tuotevalikoimaa ja erityisesti kävijöiden mielipi-
teitä siitä. Alla olevasta taulukosta 2 näemme vastaajien lähiruoan kuluttamisen ja-
kautumisen päivittäin, viikoittain, kuukausittain tai harvemmin.  
Tuloksista selvisi, että vajaa puolet (42 %) käyttää lähiruokaa viikoittain, vajaa kol-
mannes (29 %) jopa päivittäin, kuukausittain reilu viidennes (21 %) ja harvemmin 
kuin kuukausittain 8 % vastaajista. Huomataan, että asiakkaista 71 % käyttää lähiruo-
kaa vähintään viikoittain.  
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Taulukko 2. Lähiruoan kulutus vastaajien keskuudessa (N=24) 
Käytän lähellä tuotettua ruokaa Lukumäärä % 
Summa 
% 
Päivittäin  7 29 % 29 % 
Viikoittain 10 42 % 71 % 
Kuukausittain 5 21 % 92 % 
Harvemmin 2 8 % 100 % 
Kaikki 24 100 %   
 
6.3.1 Lähiruoan hankintaväylät  
Kysyttäessä mitä muita väyliä pitkin asiakkaat hankkivat lähiruokaa Jyväskylän seu-
dulla, sai ylivoimaisesti eniten ääniä vähittäiskauppa (ks. kuvio 7). Jopa 88 % vastaa-
jista ostaa lähellä tuotettua ensisijaisesti kaupasta. Suoraan tilalta hakee 33 % vastan-
neista ja REKO:n kautta 29 %, lähiruokapiiristä vain 8 %. Osa vastaajista ei asunut seu-
dulla ja jokin muu, mikä -kohtaan vastauksena oli tori sekä itsepoiminta (sienet, mar-
jat ym.).  
 
Kuvio 7. Lähellä tuotetun ruuan hankintaväylät (N=42) 
 
Vähittäiskaupan osuus lähiruuan hankintaväylänä on yleisesti tiedossa. Lähiruoan 
myynnin kannalta on hyvä asia, että sillä sektorilla panostetaan tuottajiin ja lähiruo-
katuotteiden esille laittoon sekä myyntiin. Tuottajatorilla vierailevat asiakkaat ovat 
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todennäköisesti sellaisia henkilöitä, joilla on muitakin tapoja hankkia lähiruokaa ja se 
näkyy tuloksissa.  
6.3.2 Lähiruoan valtteja 
Tärkeimmiksi syiksi, annetuista vaihtoehdoista, hankkia lähellä tuotettua ruokaa vas-
taajat kokivat kuvion 8 mukaisesti. Vastauksia sai valita useamman. Vastaajat arvos-
tavat lähellä tuotettua ruokaa, jonka alkuperä on tiedossa (92 %), he haluavat tietää 
mitä syövät (88 %), haluavat ostaa tuoretta (88 %) ja hyvälaatuisia tuotteita (75 %).  
 
Kuvio 8. Vastaajien mielestä tärkeimpiä asioita lähellä tuotetussa ruoassa (N= 131) 
 
Tuoreus oli lähiruoan tärkeimpiä ominaisuuksia Sitran kuluttajatutkimuksessakin.  
Sen lisäksi ruoan alkuperä, kotimaisuus, paikallisten yrittäjien tukeminen sekä korkea 
laatu nousivat arvostetuiksi ominaisuuksiksi. Edellä mainitut tekijät keräsivät yh-
teensä miltei 50 % kaikkien vastaajien vastauksista. (Mäkipeska & Sihvonen 2010, 
44.) 
Tuottajatori tarjoaa ainutlaatuisen mahdollisuuden keskustella tuottajien kanssa, sitä 
arvosti 13 % vastaajista. Lähellä tuotetun ruuan aluetaloudellisia vaikutuksia piti ar-
vossaan puolet vastaajista. Se oli viidenneksi arvostetuin ominaisuus annetusta vaih-
toehdoista.   
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Koska kaikki annetut vaihtoehdot olivat positiivisia, vastaajien oli helppo niistä valita 
sopivimpia. Kaikkinensa nämä ovat sellaisia arvoja, joita tuottajatorilla tulisi korostaa 
ja joita asiakkaat pitävät tärkeinä. Osa vaihtoehdoista oli hieman päällekkäisiä ja se 
selittänee, miksei vaihtoehto ”paikallisuus” saanut ääniä.  
6.4 Tuottajatorin tuotevalikoima sekä hinnan merkitys 
Valikoiman merkitys on asiakkaille merkittävä tekijä asiointiin liittyen, etenkin, jos se 
on liian suppea. Seuraavassa kuviossa tarkastellaan mitä tuotteita asiakkaat toivovat 
tuottajatorilla myytävän (ks. kuvio 9). Selkeästi eniten toivottiin leipää (75 %) ja lam-
paan/karitsan lihaa (71 %). Positiivinen asia on se, että kaikilla tämän kevään tuotta-
jatoreilla on ollut molempia myynnissä.  
Seuraavaksi eniten toivottiin jauhoja, hunajatuotteita ja kalaa. Niistä kutakin toivoi 
63 % vastaajista. Perunaa, porkkanaa ja kananmunia toivoi yli puolet vastaajista (54 
%). Yrttejä sekä sipulia 46 % vastaajista ja naudanlihaa 42 %. Leivonnaisia ja marjoja 
kolmasosa vastaajista (33 %) ja lihasäilykkeitä, palsternakkaa ja muita kasviksia sekä 
hilloja 20-30 % vastaajista. Mehuja halusi valikoimaan 13 % vastaajista.  
Erityisruokavaliotuotteita ei erikseen ole kevään tuottajatorilla ollut tarjolla. Niitä toi-
voi vain 4 % vastanneista. Odotin sen osuuden olevan suurempi, koska tänä päivänä 
terveydellisistä syistä ja trendikkyydenkin vuoksi esimerkiksi gluteenittomat tuotteet 
ovat olleet suosittuja.  
Tuottajatorilla on aina myynnissä myös käsitöitä ja esimerkiksi lampaan villasta teh-
tyä lankaa. Käsitöitä toivoi tuotevalikoimaan 38 % vastanneista. 
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Kuvio 9. Jakauma toivotusta valikoimasta tuottajatorilla (N=208) 
 
Tämän kysymyksen kohdalla annettiin mahdollisuus vastata myös avoimiin teksti-
kenttiin. Niihin tuli melko paljon vastauksia. Toivottiin kauden kasviksia, kuten kesällä 
mansikoita, herneitä, tomaattia, kurkkua, pinaattia, lehtikaalia, kesäkurpitsaa ja val-
kosipulia ja syksyllä juureksia, kuten punajuurta ja lanttua. Kasvisten lisäksi toivottiin 
mm. lampaanvillaa, itse tehtyä shampoota ja nyrkkirieskakarkeita ohrajauhoja. Eräs 
kommentti oli ” Ylipäätään selkeästi isompia määriä ihan arkiruokaa, nyt tuotteet 
ovat kutakuinkin "viikonloppuruokaa". Ostaisin mielelläni vaikkapa kuukauden lihat 
kerralla pakkaseen, mutta naudan cowboy-pihvejä ja lampaan sisäfileetä harva syö 
ihan arkiruokanaan.” 
Tästä kysymyksestä saadaan tärkeää tietoa tuottajatorin tuotevalikoimaan. Hyvä 
puoli on se, että tuottajatori on jo nyt pystynyt hyvin vastaamaan tuotetoiveisiin. 
Haasteena on kuitenkin saada sellaisia yrittäjiä paikalle, jotka tarjoavat (sesonkiluon-
teisesti) kaikkia näitä asioita mitä on toivottu. Vaatii aktiivisuutta tuottajien etsintään 
ja houkutteluun paikalle.  
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6.4.1 Ostoskorin sisältö huhtikuun tuottajatorilla 
Asiakkailta kysyttiin, mitä he olivat ostaneet tältä tuottajatorilta. Vastaajat löysivät 
ostoskoriinsa kattavan valikoiman tuotteita. Kysymys esitettiin avoimena kysymyk-
senä eikä vaihtoehtoja siis annettu. Vastauksia tähän kysymykseen saatiin kaikkiaan 
23.  
Vastaajien ostoskoriin päätyi eniten erilaisia lampaanlihatuotteita, kuten nakkeja, 
raakamakkaraa, säilykkeitä, savulammasta ja paistia/lapaa sekä kalatuotteita. 17 vas-
taajaa oli ottanut joko kalaa tai lammasta tai molempia mukaansa. Hunajatuotteita 
oli viiden vastaajan ostoskorissa. Käsitöitä, kuten lampaantalja tai kosmetiikkatuot-
teita (saippua, huulirasva) oli kuuden vastaajan korissa. Neljällä kävijällä löytyi mui-
den ostosten lisäksi, tai pelkästään, leipää/leivonnaisia. Hilloja oli kahdella vastaa-
jista. Yksi vastanneista ei ollut vielä ehtinyt tutustua valikoimaan ja yksi lähti kotiin 
tyhjin käsin.   
Leipää tai leivonnaisia oli yllättävän vähän asiakkaiden ostoskoreissa, kun mietitään, 
että leipätuotteita halusi valikoimaan kolme neljästä vastaajasta ja leivonnaisiakin 
kolmannes. Usein onkin eri asia haluta jotakin tuotetta valikoimiin kuin tehdä osto-
päätös sellaisen ostamiseksi.  
6.4.2 Valikoiman riittävyys huhtikuun tuottajatorilla 
Valikoiman riittävyyteen tuottajatorilla vastaajat olivat sitä mieltä, että se oli riittävä 
(55 %). Kuitenkin vajaa puolet jäi jotain kaipaamaan. Tarjolla olleiden lihojen (lammas 
ja nauta) lisäksi sika olisi yhden vastaajan mielestä hyvä lisä valikoimaan, kuten myös 
kana ja kalkkuna. Oman kokemukseni mukaan Keski-Suomen alueella lähiruuan 
myyntipaikoissa ei ole juuri tarjolla possua tai kanaa.  
Juureksia kaivattiin myös, mutta ymmärrettiin kuitenkin ajankohta. Koska kyseessä 
oli pääsiäispiha, olisi toivottu pääsiäistunnelmaa. Yhteistyössä Toivolan Vanhan Pihan 
yrittäjien kanssa olisi tapahtumasta voinut saada kehitettyä upeamman pääsiäispi-
han. Tuottajat itse voivat myös olla aktiivisia teemojen mukaan.  
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Leivonnaiset loppuivat huhtikuun tuottajatorilla kesken ja toiveena oli myös erikois-
leivonnaisia. Kommenteissa myös mämmiä, kananmunia ja gluteenittomia tuotteita 
toivoi kutakin yksi asiakas ja erään kävijän mielestä paikalla oli liian vähän myyjiä.  
6.4.3 Tuotteiden hinnoittelu 
Hinnoittelu tuottajatorilla koettiin pääasiassa sopivaksi. 82 % vastaajista ajatteli niin. 
Erään vastaajan mielestä hinnoittelu oli sopivan ja kalliin välimaastossa ja osa koki 
tuotteet kalliiksikin. Jos joku tuote vaikutti kalliilta, sitä perusteltiin seuraavanlaisesti: 
• Kalatuotteet ovat nykyään hinnaltaan kalliita 
• Opiskelijabudjetilla monet tuotteet tuntuvat kalliilta, vaikka ymmärtääkin miksi hin-
nan pitää olla se mitä se on 
• Pienituloisille tuotteet tuntuvat arvokkailta 
• Käsityöllä ja paljon työtä vaativilla elintarvikkeilla on hintansa 
• Hinta suhteellisen kallis mutta ymmärtää hinnanmuodostuksen syyt 
6.5 Asioinnin sujuvuus tuottajatorilla 
Tuloksista käy imi, että asiointi tuottajatorilla sekä sinne saapuminen koettiin suju-
vaksi 95 prosenttisesti. Tästä voidaan päätellä, että paikalle tulevat asiakkaat kokevat 
tuottajatorin hyväksi ja helpoksi lähiruoan myyntipaikaksi. Yhden vastaajan mielestä 
(5 %) paikalle pääseminen on hankalaa pysäköintiongelmien vuoksi.  
Tutkimuksessa haluttiin tietää miten asiakkaat saapuvat tuottajatorille. Vastausvaih-
toehdot annettiin valmiiksi. Paikalle saavuttiin vaihtelevin välinein (ks. kuvio 10). Ky-
symykseen vastanneista yli puolet (12 vastaajaa) tuli autolla, kuusi kävellen, kolme 
bussilla ja kaksi pyörällä. Suurin osa vastaajista siis saapui autolla. Auton käyttöä pe-
rustelee se, että tuottajatorilta saatetaan hankkia isokin määrä tuotteita eikä niiden 
kantaminen jalkaisin tai pyörällä ole niin kätevää. Toivolan Vanha Piha paikkana ja si-
jainniltaan on sellainen, johon vastaajien mukaankin on mahdollista tulla erilaisin kul-
kuvälinen. 
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Kuvio 10. Vastaajien saapuminen tuottajatorille (N=23) 
Autoilla tulleilta tiedusteltiin parkkipaikan löytämisen helppoutta, ja yksitoista vas-
taajaa kahdestatoista koki sen helpoksi. Tästä voi päätellä, että ainakin tuottajatorilla 
asioivien ja siellä aiemminkin käyneiden joukossa pysäköintiä ei koeta ongelmaksi. 
Etukäteen arvelin tähän tulevan enemmän hajontaa.  
6.6 Tapahtuman ajankohta 
23 vastaajasta vain yksi koki, että tuottajatorin pitäisi kokoontua useammin. Voimme 
päätellä, että kerran kuussa on siellä asioivien asiakkaiden mielestä oikein hyvä 
määrä. Viikonpäivistä lauantai sai 74 % äänistä, 9 % kannatti arki-iltaa ja loppujen 
mielipiteet hajautuivat. Ehdotettiin vaihtelevaa aukioloa, perjantain iltatoria tai mitä 
tahansa päivää.  
Tuottajatori on avoinna klo 10-15. Tähän tiedusteltiin tyytyväisyyttä. Tuloksien mu-
kaan 78 % vastaajista oli tyytyväisiä nykyiseen aukioloaikaan. Loput 22 % esitti oman 
ehdotuksena. Lähinnä toiveena oli aukiolon pidentäminen klo 16 saakka tai jopa klo 
18 asti.  
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6.7 Tuottajatori tapahtumana 
Kaikki olivat sitä mieltä, että tuottajatori tapahtumana sopii hyvin Toivolan Vanhalle 
Pihalle. Tuotteiden ohella asiakkailta tiedusteltiin sellaisia asioita, jotka heitä houkut-
telisi tulemaan tapahtumaan. Tuottajatorin perusidea eli elintarvikkeiden myynti 
nousi ykköseksi toiveissa (ks. kuvio 11). Kolme neljästä toivoi kahvilapalveluita ja sel-
lainen mahdollisuus tuottajatorille onkin aina järjestetty. Toivolan Vanhan Pihan alu-
eella toimii lisäksi kahvila, joka on avoinna joka päivä (Toivola 2019).  
Maistatuksia toivoi 63 % vastaajista ja valmiita mukaan ostettavia ruoka-annoksia 42 
%. Maistatus on sellainen asia, mikä on kohtalaisen helposti järjestettävissä ja eten-
kin sille on selkeää tarvetta asiakkaiden vastauksissa. Valmiiden ruoka-annosten 
myynnissä on yrittäjällä mm. byrokratia ensin hoidettavana ja otettava riski siitä, 
ettei koko satsi menisikään kaupaksi. Selkeästi kysyntää tai ainakin toivetta niille tu-
losten mukaan kuitenkin olisi.   
Eläimiä toivotaan myös paikalle (46 %). Siinä on omat haasteensa. Eläimet täytyy 
saada pidettyä turvallisesti tietyllä alueella ja tilat ovat Toivolan Vanhalla Pihalla 
melko pienet. Myös eläinten kuljetus ja asiaan kuluva aika vaatii oman panoksensa 
eläimiä mahdollisesti paikalle tuovilta yrittäjiltä. Selkeä toive eläimille kuitenkin on ja 
tapahtuman houkuttelevuudessa niillä olisi tulosten mukaan iso rooli.  
Vajaa puolet vastaajista (42 %) toivoi musiikkia tai esiintyjiä eli jotakin ohjeisohjelmaa 
asiakkaat haluavat. Avoimessa kentässä ehdotettiin työnäytöstä.  
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Kuvio 11. Asiakkaiden toiveita tuottajatorille (N=104) 
 
6.7.1 Kokemukset huhtikuun tuottajatorilta 
Pelkkä tuottajatori elintarvikkeineen ja kahviloineen edellisen kuvion mukaan riittäisi 
houkuttelemaan tapahtumana, mutta muitakin toiveita asiakkailla olisi. Kun asiak-
kailta tiedusteltiin, kuinka huhtikuun tuottajatori vastasi niihin toiveisiin, joita hän ta-
pahtumalle asetti, avoimessa kentässä vastaukset hajautuivat jonkun verran. Seitse-
män kommentoijaa oli sitä mieltä, että huhtikuun tuottajatori vastasi hyvin heidän 
toiveisiinsa. Kolmen mielestä vastasi melko hyvin. Yhteensä puolet vastaajista kokivat 
huhtikuun tuottajatorin olleen houkutteleva tapahtuma. 
Toinen puoli tähän kysymykseen vastanneista jäi jotain kaipaamaan. Kuuden vastaa-
jan toiveet tapahtumasta eivät olleet toteutuneet. Heistä kaikki olisivat toivoneet li-
sää myyjiä. Yksi odotti tapahtumalta enemmän, koska piti olla pääsiäispiha eikä sitä 
huomannut oikein mistään. Toinen taas halusi lisää valinnanvaraa ja hän toivoi joi-
denkin myyntipisteiden petraavan palveluaan kertomalla valikoimasta. Toisaalta joil-
lakin myyntipisteillä se sujui hyvin. Kahdella vastaajalla oli kiire, jolloin osa jäi koke-
matta ja näkemättä.  
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Tässä yhteydessä asiakkailta tiedusteltiin asioita, jotka yllättivät positiivisesti huhti-
kuun tuottajatorilla. Tuloksista huomataan, että Tuottajatori oli tuonut mukavasti po-
sitiivisia kokemuksia asiakkaille. Alla olevaan kuvioon 12 on koottu asioita, joista vas-
taajat olivat positiivisesti yllättyneitä. 
 
Kuvio 12. Positiivisia kommentteja asioinnista huhtikuun tuottajatorilla 
 
6.7.2 Terveiset tuottajatorille 
Viimeisenä asiakastutkimuksessa kysyttiin kehitysehdotuksia ja terveisiä tuottajato-
rille. Kuvioista 13 nähdään kootusti asiakkaiden kommentteja. Vastauksista voi pää-
tellä, että tapahtumasta tykättiin ja Toivolan Vanha Piha upeana tapahtumapaikkana 
haluttiin näissäkin kommenteissa vielä nostaa esille.  Markkinoinnin kokemisesta vä-
häiseksi mainittiin ja siihen annettiin vinkkejä.  
Opinnäytetyön välityksellä lähetettiin myös viestejä muillekin sektoreille, kuten Jy-
väskylän ammattikorkeakoululle. Suoramyyntikanavista Jyvässeudulla oltiin huolis-
saan ja pettymys pääsiäispihaan tuli esille tässäkin kohtaa. Täytyy muistaa, että kom-
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mentit ovat yksittäisten ihmisten laatimia ja kaikille kävijöille tapahtuma oli oma ko-
kemuksensa. Kommentit vaihtelivat positiivisen sävyistä negatiiviisin. Niistä saadaan 
hyviä vinkkejä, ideoita ja ajatuksia toiminnan kehittämiseen.  
 
Kuvio 13. Asiakkaiden terveisiä tuottajatorilta 
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7 Johtopäätökset  
Opinnäytetyössä tutkittiin keinoja kasvattaa tuottajatorin toimintaa toimivaksi 
operaattoriksi Jyvässeudulla. Asiakaskyselyn avulla saatiin paljon tietoa tuottajatorin 
nykyisen toiminnan tarkasteluun. Tuloksia voidaan hyödyntää tuottajatorin kehittä-
misessä ja valita toimenpiteitä, jotka auttavat toiminnan jatkumisessa. Tutkimustu-
losten seurauksena on mahdollista kehittää tuottajatoria sellaiseksi tapahtumaksi, 
että se tavoittaa yhä suuremman joukon asiakkaita ja sisältää sellaisia asioita, jotka 
he ovat tutkimuksessa kokeneet kiinnostaviksi ja tarpeellisiksi asioidakseen jatkossa-
kin. Näin ollen tulokset vastaavat myös tutkimuskysymyksiin.   
Tuottajatorin toiminnan jatkumiselle on kaikki edellytykset. Jokainen kyselyyn 
vastannut piti tuottajatorista tapahtumana ja toivoi sen jatkuvan. Toivolan Vanha 
Piha on toimiva paikka järjestää tuottajatoria ja sen sijainti koettiin hyväksi. 
Tuotevalikoimaan saatiin selkeitä toiveita ja tuloksilla vahvistettiin myös nykyisen 
valikoiman sopivuutta. Lisäksi markkinointiin saatiin kaivattuja vinkkejä. 
Asiakaskyselyssä tiedusteltiin ensimmäiseksi vastaajien perustietoja. Niissä ei ollut 
mitään erityisen yllättäviä tuloksia. Naisia vastasi enemmän kuin miehiä ja ikä vaihteli 
laajasti. Kävijöistä odotin enemmän olevan nuorempia, vaikka reilu puolet heistä oli-
kin yli 50-vuotiaita. Huomataan, ettei mikään tietty ikä, ainakaan näiden vastaajien 
joukossa, ole määrittelevä tekijä tuottajatorin asiakaskunnassa.  
Kahden hengen talous noudatti valtakunnallista linjaa yleisempänä ruokakunnan ko-
kona. Asiointien määrä vaihteli ja vastaajissa oli niin ensikertalaisia kuin jo monta ker-
taa käyneitä. Ruokakunnan koon vaikutus käyntimäärien lisääntymisen oli havaitta-
vissa. Kilpailu kuluttajien ajankäytöstä on kova ja se näkyy tuloksissa siinä, ettei tuot-
tajatorin ajankohta aina ole ollut sopiva osalle vastaajista. Tuloksista voi päätellä, 
että tuottajatorin mainonta ei nykyisellä tasollaan saavuta kaikkia potentiaalisia asi-
akkaita, vaikka he tietäisivät tapahtuman jo ennestään.  
Paras mahdollinen myynti koostuu kolmesta osa-alueesta ja etenkin juuri toreilla 
perustuu pitkälti asiakaskontaktiin. Kokonaismyynnistä 25–30 prosenttiin vaikuttaa 
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myyntipaikan ulkoasu ja somistus. Ennakkomainonta yhdessä paikanpäällä 
myyntipisteen mainosten kanssa vaikuttaa 25–30 prosenttia. Henkilökohtaisella 
myyntityöllä on isoin rooli, 40–50 prosenttia kokonaismyynnistä. Asiakkaat eivät ehkä 
edes huomaa yrittäjää, jos ei ole aktiivisesti itse myös huolehtinut markkinoinnista. 
Suoran palautteen antamismahdollisuus on myös tärkeää. (Kallas n.d., 12.)  
Ei siis vielä riitä, että tapahtumaa mainostetaan etukäteen. Myös paikan päällä 
tapahtuva mainonta on tärkeää. Tuottajat ovat siitä itse vastuussa ja heitä tulisikin 
siihen kannustaa. Oman kokemukseni mukaan tuottajatorin myyntipisteiden 
somistukseen ja ulkoiseen olemukseen on kohtalaisen hyvin panostettu vaikka 
vaihtelua siinäkin on havaittavissa. Seuraavien tuottajatorien ajankohdat voisi myös 
olla esillä tuottajatorin tapahtumissa. 
Mainostamisen väylistä Facebook nousi odotetusti ykköseksi tuloksissa. Facebook -
tapahtuma tuo suurimman osan asiakkaista paikalle. Kaikki kuluttajat eivät kuiten-
kaan ole siihen palveluun kirjautuneet. Mukava on myös huomata, että tieto tapah-
tumasta leviää tuttavien välityksellä. Se on maksutonta markkinointia, kun rahalliset 
resurssit ovat vähäiset. Tuottajatorin tapahtumissa kiinnostuksen tai osallistumisen 
on klikkaillut parhaimmillaan viitisen sataa kuluttajaa per tapahtuma. Isomman 
yleisön saavuttaminen vaatii tehokasta markkinointia, osuvia asiasanoja ja mukana 
olevien tuottajien aktviisuutta päivitysten tekemiseen ja jakamiseen. Ulkomaiden 
Farmers´marketeiden kävijämääriin on vielä matkaa.  
Keskisuomalaisen menot -palsta on väylä mistä lehdestä asian voi huomata sekä 
mahdolliset lehtijutut mukana olevista yrittäjistä, jossa tapahtuma on mainittu. Ta-
pahtuman huomaaminen lehdestä voisi kasvaa, jos käytettäisiin lehti-ilmoittelua. Kä-
vijöiden ikäjakauman perusteella siellä on varmasti sellaisia, jotka lehteä tilaavat. 
Lehtimainonnan maksullisuus on kuitenkin rajoittava tekijä eikä mainonnan saavutta-
vuudesta olisi takeita.  
Iso osa vastaajista käyttää lähiruokaa viikoittain, mikä on tuottajatorin näkökulmasta 
positiivinen asia. Mitä enemmän kulutusta lähellä tuotetulla ruoalla on, sitä enem-
män asiakkaita se tietää myös tuottajatorille. Vähittäiskauppa on hankintaväylistä 
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suurin. Kiinnostavaa oli huomata, että sen lisäksi, että tuottajatorilla asioivat käyttä-
vät paljon lähiruokaa, he hankkivat sitä kaupan lisäksi muistakin myyntiväylistä. Tu-
losten perusteella sanoisin, että tuottajatorille yhtenä lähiruoan myyntiväylänä on 
tarvetta. Asiakkaat arvostavat juuri niitä asioita tuotteissa, mitä tuottajatori tarjoaa. 
Yhdeksi tärkeimmistä asioista nostaisin mahdollisuuden keskustella tuottajan kanssa 
tuotteista ja tilasta. Tällaisen mahdollisuuden tarjoamisessa tuottajatori on parhaim-
millaan.  
Tuotevalikoimatoiveisiin tuli tuloksissa hajontaa. Mikä parasta, on tuottajatorilla 
osattu asia jo ottaa hyvin huomioon. Lihojen ja leipien tuotemyynti tulisi olla pääroo-
lissa, koska niitä asiakkaat eniten toivoivat. Hunajaa, kalaa ja jauhoja unohtamatta. 
Jauhojen myynti on ollut kevään 2019 tuottajatoreilla vähäistä. Tuottajatorilla mu-
kana olevien tuottajien joukossa ei ole tällä hetkellä jauhojen valmistajaa. Joillakin 
yrittäjillä saattaa olla lihatuotteiden lisäksi esimerkiksi ohrasuurimoita myynnissä.  
Asiakkaiden sesonkiajattelutapa on hieno asia. On tärkeää ymmärtää, ettei kaikkia 
tuotteita voi olla myynnissä ympäri vuoden tai, että toisinaan liha on tuoretta ja toisi-
naan pakastettua. Kasvisten määrään ja valikoimaan olisi toivottavaa saada paran-
nusta silloin, kun niitä on tarjolla. Tuloksista saa runsaasti vinkkejä mitä kasviksia asi-
akkaat kaipaavat. Erityisesti siis tämän sektorin tuottajien saaminen paikalle olisi tär-
keä asia saada kuntoon.  
Kananmunan nostan tässä erityisesti tarkastelun kohteeksi. Yli puolet (54 %) vastaa-
jista haluaisi kanamunia valikoimiin mutta ainakaan tämän kevään tuottajatoreilla 
niitä ei ole ollut saatavilla. Alkuvuodesta tehdyssä tutkimuksessa luomukananmunien 
markkina-asemasta käy ilmi, että useat kuluttajat käyttävät päivittäin kananmunia 
ruokavaliossaan ja erityisesti luomukananmunille olisi kysyntää Keski-Suomessa, 
mutta tuotantoa ei tällä seudulla kuitenkaan ole (Hintikka 2019, 50). Luomua tai ei, 
kananmunille riittäisi kysyntää myös tuottajatorilla. Tiedän, että REKO-ringin kautta 
on muniakin saatavilla. Näitä tuottajia olisi hyvä houkutella mukaan testaamaan tätä-
kin myyntiväylää ja samalla saadaan asiakkaita tyytyväiseksi, kun munat olisivat vali-
koimassa.  
41 
 
 
 
 
Ennakkotilausten avulla voisi olla mahdollista tarjota yhden asiakkaan toivoma kuu-
kauden lihasatsi kerralla, koska ei kukaan tuottajista ota mukaan varuilta niin isoja 
määriä tavaraa. Vähän epäilen myös ostaisiko hän tai kukaan muukaan niin suuria 
määriä ja tuottajalta kysyttäessä asia olisi varmasti jotenkin järjestynyt myöhemmin, 
esimerkiksi kotiinkuljetuksella tai tilalta noutamalla.   
Ennakkotilaukset voisivatkin olla yksi mahdollisuus tuottajatorilla. Esimerkiksi 
sadepäivänä, jolloin saattaa muuten olla vähän väkeä liikeellä, olisi tuottajalle 
tiedossa edes ennakkotilausasiakkaat. Ennakkotilaustuotteet voisivat olla myös 
hieman edullisempia, kuin torilta ostetut, koska tuottajan on helpompi varautua 
myytävään määrää ja tällä tavoin kuluttaja varmistaa niiden saatavuuden. Asiaa on 
yritetty jo kevään tuottajatoreilla, mutta tähän mennessä asiakkaat ovat melko 
vähän innostuneet asiasta. Tällainen toiminta tuntuu toimivan hyvin REKO-ringissä.  
Hintoja tuottajatorilla ei aiota polkea ja tulosten mukaan sellaiseen ei ole tarvetta-
kaan. Hinta ei näyttäisi olevan kovinkaan suuri tekijä asiakkaiden houkuttelemisessa 
paikalle. He ymmärtävät hinnan muodostumisen syyt ja sen merkityksen myynti-
väylän tuottajaystävällisyyteen.  
Tuottajatori tapahtumana on mieluisa ja sijainniltaan on hyvä. Tähän ei tulosten mu-
kaan tarvitse tehdä muutoksia vaan toiminta voi jatkua näiltä osin samanlaisena. Ul-
komailta havaitut sijainnin negatiiviset vaikutukset, kuten se, että tori ei ole matkan 
varrella tai muuten liian kaukana, voivat olla vaikuttavia tekijöitä yleisestikin lähi-
ruoan myyntitapahtumien kävijämääriin.  
Asiakastutkimuksen tulosten perusteella aukioloaika klo 10–15 on oikein sopiva 
tuottajatorille. Jos joitakin muutoksia halutaan tehdä, niin aukioloa voisi pidentää 
tunnilla tai kahdella. Sellaista toivetta kyselyssä ilmeni. Viikonpäivällä ei tuntunut 
olevan suurta väliä, lauantai koettiin oikein hyväksi päiväksi tuottajatorille.  
Tulosten mukaan tapahtuman houkuttelevuuteen riittää, että siellä on myynnissä 
elintarvikkeita ja niitä maistatetaan. Lisäksi asiakkaille tarjotaan mahdollisuus kahvi-
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hetkeen. Valmiiden ruoka-annosten myyntiä kannattaa ehdottomasti harkita. Näyt-
täisi siltä, että lapsille suunnattuun ohjelmaan ei näiden vastaajien joukossa ole tar-
vetta mutta eläinten esilläolo ja esimerkiksi askartelunurkkaus voisi houkutella lapsi-
perheitä lisää kävijöiksi.  
Tulosten perusteella huhtikuun tuottajatori oli pääosin riittävä sellaisenaan. Tämän-
kin kokoisesta joukosta vastaajia voidaan huomata, ettei kaikkia voi miellyttää. Johto-
päätöksiä voi tässä kohtaa tehdä samanlaisia kuin yleisestikin tuottajatorin osalta eli 
lisää myyjiä kaivataan. Ja jos jokin teema on valittu, sitä tulisi kaikkien yhdessä suun-
nitella ja noudattaa, jotta lunastetaan asiakkaille annettu lupaus esimerkiksi juuri 
pääsiäispihasta.  
Tuottajatorin toiminnan jatkumisen edellytyksenä olisikin aktiivisuus mukana olevilta 
tuotajilta ja jokaisen panoksen arvostaminen. Yhden ihmisen tai yrityksen voimin 
toimintaa on mahdollista jatkaa pienimuotoisena ja satunnaisena mutta kehittymisen 
mahdollisuutta siitä ei synny. 
Profiili unelma-asiakkaasta 
Unelma-asiakas on valmis muuttamaan asennettaan (tai on jo muuttanut) ruoan ku-
lutuksen ja ekologisuuden suhteen. Hän on käyttänyt lähiruokaa mahdollisuuksien 
mukaan ja tietoinen siitä, mistä lähiruokaa on saatavilla ja haluaa panostaa siihen. 
Hän kaipaa myyntipistettä lähelle, kun ei halua ajaa jokaiselle tilalle erikseen tuot-
teita noutamaan. Hän kokee, että kaupoista ei vielä saa kaikkia niitä tuotteita, joita 
tuottajatori tarjoaa. Hinnalla ei ole sen suurempaa merkitystä. Hän on valmis maksa-
maan tuotteista enemmän ja pitää hyvänä asiana sitä, ettei kukaan vedä välistä vaan 
summa menee kokonaisuudessaan tuottajalle. Hän asioi uudestaan ja tapahtuman 
säännöllisellä kokoontumisella varmistetaan, että se juuri palvelee asiakkaita. 
Tulosten perusteella näyttäisi siltä, että tuottajatorin unelma-asiakas on iältään 50+ 
ja asuu kahden hengen taloudessa Jyväskylän seudulla. Hän on vieraillut tuottajato-
rilla muutaman kerran, yleensä perheensä kanssa, ja määrät ovat kasvussa. Hänen on 
helpompi saada tietoa tapahtumasta, koska on jo aiemmin siellä käynyt mutta aina 
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mainonta ei häntä kuitenkaan tavoita tai ajankohta on muutoin huono omien kiirei-
den vuoksi.  Hän huomaa tapahtuman Facebookista, jossa yhä enemmän onkin 
unelma-asiakkaan ikäistä porukkaa.  
Hänen taloudessaan käytetään lähiruokaa viikoittain. Hän käyttää laajasti lähiruoan 
myyntiväyliä mutta eniten ostaa sitä kuitenkin kaupasta. Tullessaan tuottajatorille 
unelma-asiakas ilahtuu nähdessään tuottajien myyntikojut, joiden somistukseen on 
nähty vaivaa. Hänellä on usein vähän kiire mutta arvostaa silti keskusteluja, joita jo 
tuttujenkin tuottajien kanssa voi käydä.  
Unelma-asiakas ostaa monipuolisesti tarjolla olevia tuotteita ja ymmärtää, ettei tuo-
reita kasviksia voi olla myynnissä ympäri vuoden. Hän elää sesonkien mukaan. Lam-
paanliha on hänen suurinta herkkuaan ja naudanlihaa ostetaan myös joka kerta. Hu-
najatuotteita kuluu ja hän tykkää, jos paikalla on mahdollisuus kahvihetkeen silloin, 
kun on aikaa tai edes voisi ostaa leivonnaisia mukaan.  
Hinnanmuodostumisen syyt ovat unelma-asiakkaalle selvää ja hän on valmis maksa-
maan hieman enemmän. Hänelle on tärkeää tuotteiden laadukkuus ja tuoreus. Hän 
haluaa tietää mistä ruoka on peräisin ja tuottajatori on tässäkin mielessä paras mah-
dollinen väylä hankkia lähellä tuotettua ruokaa. Unelma-asiakkaasta on mukava 
maistaa tarjolla olevia tuotteita ja hän tykkäisi ostaa valmiita ruoka-annoksia mu-
kaan, jos niitä vain olisi tarjolla. Kotimaiset käsityöt ovat lähellä unelma-asiakkaan sy-
däntä.  
Unelma-asiakas kokee Toivolan Vanhan Pihan helposti saavutettavana ja arvostaa 
paikkaa muutenkin. Unelma-asiakas tulee sinne yleensä autolla, koska ostaa usein 
kerralla isomman määrän tavaraa. Tuottajatorin ajankohta on hänelle mieluisin ja 
mainonnan tavoittaessa, hän myös yrittää järjestää käynnille aikaa.  
Muilta oppimisen johtopäätöksiä 
Benchmarkkaus auttoi etsimään vastauksia kysymykseen, kuinka voidaan kehittää 
paikallisten tuotteiden myyntiä Jyvässeudulla. Tässä opinnäytetyössä asiaan saatiin 
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joitakin vinkkejä tutkimalla muita yrityksiä sekä toisia maita. Esimerkiksi Yhdysval-
loissa ja Iso-Britanniassa tuottajatoria vastaavat Farmers´ marketit toimivat todella 
hyvin.  
Ulkomailta löytyi sama vaikuttava tekijä taustalta siihen, miksi tuottajat haluavat kek-
siä tuottajaystävällisiä myyntiväyliä. Tämä tekijä on maataloustuotteiden alhaiset 
hinnat. Suomessa kuitenkin tuottajatorien kaltainen toiminta on huomattavasti nih-
keämpää kuin vertailumaissa.  
Vaikka torikauppa ei ole Suomessa entisajan kukoistuksessaan, on yhä suurenevalla 
asiakaskunnalla halu osallistua toritapahtumiin ja hankkia lähiruokaa tuottajaystäväl-
lisistä myyntiväylistä. Kauppakeskusten rinnalla tuottajat tarjoavat valikoimaansa 
kaikkien halukkaiden saataville. Tuottajatori ja esimerkiksi Reko-rinki ovat oivia paik-
koja hankkia lähiruokaa.  
Keski-Suomen alueella, ja vähän laajemminkin, on tuotteita tarjolla monipuolisesti ja 
pientuottajat ovat mukana koko sydämellään mm. edistämässä omaa myyntiään ja 
lähiruoan käytön positiivisia vaikutuksia. Tuottajatori voi halutessaan tarjota mahdol-
lisuuden yhteisiin elämyksiin, sosiaalisuuteen ja muihin sellaisiin asioihin, joista ihmi-
nen nauttii. 
Aluetaloudellisten vaikutusten ymmärtäminen hallituksen ja paikallisten vaikuttajien 
keskuudessa on paremmin hallussa muualla. Heidän tulisi Suomessakin ymmärtää 
tuottajatorin sekä muidenkin tuottajaystävällisten myyntipaikkojen merkitys alueelle. 
Ne tuovat tuloja ja työllisyyttä paikallisesti. Tämän tiedon saaminen perille vaikutta-
jille asti on tärkein oppi mitä ulkomailta voidaan saada. Poliittinen ja konkreettinen 
tuki on avaintekijä Iso-Britannian ja USA:n Farmers´ marketeiden kukoistukseen. Re-
meksen peränkuuluttamat laki- ja asennemuutokset olisivat erittäin paikallaan. 
Yhteistyö tuottajien välillä nousee ulkomailla opitusta tiedosta esille. Suomessa ol-
laan tämän asian suhteen osittain vielä vailla avarakatseisuutta. Olemme liian kateel-
lista kansaa eikä aina ymmärretä yhteistyön voimaa. Tuottajatorin toiminnassa mu-
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kana olevilla yrityksillä on onneksi yhteisen tekemisen meininkiä. Esimerkiksi Heino-
lan Vuolenkosken torilla vapaaehtoisten aktiivisuus on ollut vaikuttamassa positiivi-
sesti toritapahtuman suosioon. Tekijöitä tarvitaan aina, kun halutaan luoda jotakin 
hienoa. 
Vaikka tuottajatori on tuottajaystävällinen myyntiväylä, asiakkaiden tulisi silti olla se 
tärkein asia, jota varten toimintaa tehdään. Oppia voi ottaa tekemällä toritapahtu-
masta asiakkaalle kokemuksen, jonka ilmapiiristä nauttiminen tuo iloa asiakkaiden 
elämään. Läheinen suhde luo luotettavuutta tuotteiden laatuun ja turvallisuuteen. 
Kuten päättäjillekin, myös kuluttajille tuottajatorin positiivisten vaikutusten kertomi-
nen on tärkeää. Ympäristön edut, pientuottajien tukemisen hyödyt ja tuotteiden 
laatu ovat esimerkiksi sellaisia asioita.  
Kasvisten käytön lisääntyminen ja ilmastomuutoksen kautta tulleet ajatukset kasvis-
syönnin merkityksestä vaikuttavat osaltaan torimyynnin kasvuun, etenkin juuri kas-
visten osalta. Kasviksia tarvitaan siis tuottajatorin valikoimiin. Asiakkaat kaipaavat 
myös käyttövalmiimpia jatkojalosteita tuotteista tänä päivänä.   
Markkinointiin panostamisesta ja uusien asioiden kokeilemisesta voi ottaa oppia 
Birkkalan tilalta. He ovat tehneet päämäärätietoista työtä markkinoinnin parissa jo 
useita vuosia. Birkkalan tila kaivavaa tietä Kiinaan saakka, ihan kirjaimellisesti, ja hei-
dän tekemä työ on tuottanut tulosta. 
Reko-ryhmä on Facebookissa huomattavasti aktiivisempi kuin tuottajatorin tapahtu-
mat ovat olleet. Jäseniä on enemmän ja Rekossa on mukana paljon enemmän tuotta-
jia. Niin jäseniä kuin tuottajiakin voisi houkutella mukaan tuottajatorintoimintaan.  
Aukioloajoilla on myös merkitystä. Esimerkiksi Uudenmaan foodhubin hyviä puolia 
on ettei se sido pelkästään yhteen päivään ja tiettyyn kelloanaikaan vaan hakuaika on 
joustava, jopa pari päivää. Kuluttajat haluavat lisätä verkon kautta lähiruoan 
hankintaa ja foodhub on siihen kätevä palvelu.  
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8 Pohdinta 
8.1 Kyselyn toteutus ja luotettavuus 
Asiakaskyselyn onnistumisen edellytyksenä oli hyvin laadittu kysely, johon tässä 
työssä erityisesti panostettiin. Monipuoliset kysymykset, joista sai hyvin tietoa, oli 
tarkkaan mietitty etukäteen. Kyselyä testattiin opiskelijakollegoiden keskuudessa en-
nen julkaisua. Myös toimeksiantajan sekä opinnäytetyön ohjaajan mielipiteitä kysyt-
tiin. Asiakaskysely toimi helpommin nettiversiona kuin paperille tulostettuna. Kyse-
lystä tuli paperisena enemmän aikaa vievä.  
Opinnäytetyön tärkeimpänä tavoitteena oli saada asiakastutkimuksen avulla tietoa 
tapahtuman kehittämiseksi. Tämä tavoite onnistui erittäin hyvin. Tuottajatorilta saa-
tiin yhden päivän aikana 19 vastausta, mikä on hyvä saavutus. Ihmisten kiireet ja ha-
luttomuus vastata kyselyyn olivat suurimmat haasteet. Kiinnostusta heräteltiin sisäti-
lalla, johon oli järjestetty mukava paikka pysähtyä kyselyn ääreen ja mahdollisuus 
nauttia kahvia samalla. Houkutteluksi saatiin toimeksiantajalta Hakamaan lammasti-
lan hillopurkki, joka arvottiin tuottajatorilla kyselyyn vastanneiden kesken. Edellä 
mainitut tekijät nostivat vastaajien määrää varmasti. Verkkokyselyyn vastanneiden 
määrä (5) oli hyvä tulos linkin levityksen määrään nähden.  
Kyselyyn vastanneiden määrään myös toimeksiantaja oli tyytyväinen. Henkilökohtai-
sesti olisin halunnut tehdä kyselyn vielä toisenakin ajankohtana mutta aikataululli-
sista syistä se ei ollut mahdollista. Esimerkiksi toukokuun tuottajatorin peruuntumi-
nen hankaloitti asiaa. Vastaajien kokonaismäärä (24) oli riittävä tuottamaan tietoa 
haluttuihin aiheisiin.  
Kyselyn avulla saatiin kasaan erittäin kattava paketti tuloksia, joihin tässä opinnäyte-
työssä on panostettu eniten. Tuloksista tuli erinomaiset ja niistä saadaan valtavasti 
tietoa tuottajatorin kehittämistä varten sieltä tärkeimmästä näkökulmasta eli asiak-
kailta.  
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Tässä työssä tietoa hankittiin luotettavasti ja lähteitä tarkasteltiin kriittisesti. Kaikkiin 
työn tutkimuskysymyksiin saatiin vastaukset. Reliabiliteetti toteutuu siltä osin, että 
kysely ja sen vaiheet kerrotaan tarkasti ja tutkimus on toistettavissa. Tuloksia esitet-
tiin selkein ja ymmärrettävin kaavioin ja vastaukset analysoitiin hyvin. Vertailua aiem-
piin tutkimuksiin ei voi tehdä, koska tuottajatorilla ei ole aiemmin tehty asiakasky-
selyä.  
Työn validiteetista kertoo se, että siinä tutkittiin oikeita asioita. Ulkoinen validiteetti 
eli yleistettävyys toimii mielestäni pienemmässäkin otannassa, koska tutkimus tehtiin 
tuottajatorin asiakkaille, joilla oli todellista kokemusta tuottajatorilla asioimisesta. 
Tietystä halutusta kohderyhmästä (tuottajatorin asiakkaat) annettiin kaikkien haluk-
kaiden vastata kyselyyn. Heidän vastauksiaan voi kohtalaisen hyvin yleistää koske-
maan koko kohderyhmää. Kaikelle kansalle suunnattu kysely ei olisi antanut tässä 
tutkimuksessa käytettyihin teemoihin tarpeeksi tietoa sisältäviä vastauksia. Sisältöva-
liditeetista tässä työssä kertoo se, että kysely oli selkokielinen eikä siinä ollut tulkin-
nan varaa. Negatiivisena puolena oli kyselyn laajuus paperiversiona, joka varmasti 
vaikutti joidenkin vastaajien kärsivällisyyteen vastata kaikkiin kysymyksiin huolelli-
sesti.  
8.2 Tuottajatorin kehittäminen 
Yleensä perinteiset tapahtumat, joita on järjestetty useampia kertoja ovat toimivim-
pia, sillä niiden toiminta ja järjestely on usein ammattitaitoisella pohjalla (Kallas n.d., 
10). Tähän tuottajatorin tulisi myös pyrkiä. Säännöllisyys on iso tekijä, joka vaikuttaa 
tapahtuman ammattimaisuuteen ja viestii asiakkaille toiminnan jatkumisesta.  
Tapahtuman luominen sellaiseksi, että se on avoinna aina samaan aikaan saman päi-
vänä, luo asiakkaalle jatkumon tuntua ja varmasti auttaa heitä löytämään sinne uu-
destaan ja keskittämään ostoksia tuottajatorille. Heidän sitouttamisensa kivalla ta-
pahtumalla, laadukkaalla ruualla ja mukavilla tarinatuokioilla tuottajien kanssa ovat 
tärkeitä asioita. Torimyyjien asenteella huomattiin ulkomailla olevan vaikutusta kävi-
jämääriin.  
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Tuottajatorilla ei ole täysin samanlaista kilpailijaa samassa paikassa tai oikeastaan 
koko alueella. Se ei kuitenkaan tarkoita, etteikö kilpailijoita olisi. Suurimpia kilpaili-
joita tuottajatorille on muut Jyväskylän alueella järjestettävät tapahtumat ja aika. Mi-
kään ei ole niin ihmeellistä nykyajassa, kuin se, että se menee vauhdilla ja kaikilla on 
kiire. Jyväskylän seudulla järjestetään viikonloppuisisin hyvin monipuolisesti erilaisia 
tapahtumia, jotka houkuttelevat niin yksinasujia kuin perheitäkin. Kun tuottajatoria 
aiotaan kehittää, täytyy voida keskittyä sen kehittämiseen nimenomaan tapahtu-
mana. Sen lisäksi, että halukkaat saavat sieltä lähellä tuotettua ruokaa, houkuttele-
vuutta täytyy lisätä, jotta voidaan kilpailla muita tapahtumia vastaan ja tarjota asiak-
kaille vastinetta heidän ajankäytölleen. Eikä ole huono idea kosiskella näitä mahdolli-
sia kilpailijoita ja yhdistää voimia. Tuoda tuottajatori osaksi jotakin tapahtumaa toisi-
naan. Muuallekin, kuin Toivolan Vanhalle Pihalle.  
Jyväskylän kaupungilla on paljon määräysvaltaa tuottajatorin toiminnassa ja sen ke-
hittämisessä. Erottuakseen tapahtumana yksi keino olisi paikan päällä olevat rapsu-
tettavat lampaat. Kaupunki on kieltänyt niiden viemisen entiseen lampolaan eli sisäti-
loihin ja ulkona on vaikea taata niille turvallista tilaa, jossa ne voisivat hyvin. Toisena 
asiana on Toivolan Vanhan Pihan tukeminen tapahtumapaikkana. Siihen kaupunki voi 
vaikuttaa niin myönteisesti kuin kielteisestikin. Esimerkiksi parkkipaikat keskustan 
alueella ovat maksullisia. Voisiko niihin saada tuottajatorin aikana maksutonta pysä-
köintiaikaa? Tapahtuman muodostumiseen ja kehittymiseen tulee siis sellaisiakin vai-
kutuksia ulkopuolelta, joita ei ehkä edes osata ajatella.  
Mikään ei estäisi tuottajatorin ottamista mukaan lähiruokapiirin jakopaikaksi. Keski-
Suomen alueella toimii muutamia lähiruokapiirejä mutta varsinaisesti keskustan 
alueella, jossa tuottajatorikin koontuuu, vain yksi; Jyväskylän opiskelijoiden 
luomupiiri, joka järjestää syyskuusta huhtikuuhun kerran kuukaudessa 
yhteistilauksen (Jolppi Ry n.d.).  
Tuottajatorin on mahdollista myös muuttaa muotoaan. Esimerkiksi Juvalla toimii lähi-
ruokakontti, joista asiakkaat voivat oman aikataulunsa mukaan hakea tilaamansa 
tuotteet (Jyrkkä 2019). Toiminta on vielä pienimuotoista mutta siinä on potentiaalia. 
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Usein aika on rajoittava tekijä muiden menojen ohella. Lähiruokakontti tuo siihen on-
gelmaan hyviä kehittämisen mahdollisuuksia. Sekin on iso juttu, ettei tuottajat joudu 
olemaan paikan päällä ja näin säästetään heidänkin aikaansa muille töille. Negatiivi-
sena puolena lähiruokakontin toiminnassa on asiakaspalvelun vähyys eikä olisi mah-
dollista jutella tuottajien kanssa, kuten tuottajatorilla. 
Tuottajatorin toiminnan kehittämiseen on saatu tässä työssä kattavasti uusia ideoita. 
Yhtenä ideana voisi miettiä reseptiä. Asiakas toivoo sellaisen palvelun, että tullessaan 
tuottajatorille hän saa käteensä reseptin, jossa on ohjeet pariin eri vaihtoehtoiseen 
ruokaan. Tähän paperille on myös merkitty kenen tuottajien valikoimasta ainekset 
löytyvät, minkä verran niitä tulee olla ja miten niitä käsitellään.  
Esimerkkinä olevaan reseptiin kehitellään palvelupolku, jotta asian saa kirkkaaksi 
mieleen niin tuottajille, järjestäjille kuin asiakkaillekin. Tätä ideaa voisi testata ennen 
täytäntöönpanoa, vaikka sosiaalisessa mediassa visuaalisesti, esimerkiksi kuvaamalla 
videon, jossa kuvitteellinen asiakas tulee torille, saa reseptin ja ilahtuu, kun täm-
möistä on mietitty hänelle valmiiksi. Asiakas poimii reseptissä luetellut ostokset tuot-
tajien kanssa samalla jutellen ja lopussa valmistaa annoksia kotonaan.  
Tuottajien kiireet, väsymys ja innostuksen laimeneminen suoramyyntiin ovat näky-
vissä Jyvässeudun tuottajatorin toiminnassa tällä hetkellä. Huolestuttavaa on se, 
ettei syyskuussa eikä lokakuussa ole järjestetty yhtään tapahtumaa ja kesän jälkeen 
myös yksi vakituisista tuottajatorin yrityksistä jäi pois toiminnasta resurssipulan 
vuoksi. Toivottavasti joulun lähestyminen pistää tuottajat aktiivisiksi. 
8.3 Jatkotutkimustarpeet 
Aiheen rajaaminen osoittautui haastavimmaksi osaksi opinnäytetyötä. Monta mie-
lenkiintoista asiaa täytyi jättää pois. Siinä kuitenkin onnistuttiin. Aihepiirissä on siis 
runsaasti jatkotutkimuksen aiheita. Ensinnäkin tutkimustulokset toivat sellaista tietoa 
tapahtuman kehittämiseen, joita voisi viedä jatkotutkimuksissa käytäntöön ja testata 
ovatko asiakkaat tyytyväisempiä sen jälkeen tuottajatoriin tapahtumana. Tässä opin-
näytetyössä käytettyä kyselyä on mahdollista uusia myöhemmässä vaiheessa.  
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Jatkotutkimuksen aiheena voisi myös olla tuottajatorin organisaatioon keskittyvä. Eli 
kuka tapahtumaa järjestää ja ketkä tuottajat ovat mukana? Kuinka saadaan varmis-
tettua kaikille kerroille minimimäärä tuottajia? Samaan asiaan liittyy myös markki-
noinnin vähyys ja sillä ihmisten tavoitettavuus. Kuka sen hoitaa ja miten? Tällä het-
kellä markkinointi ei ole riittävää. Suurimpia syitä siihen on resurssien rajallisuus 
(ajan ja rahan). Tuottajakyselyllä pääsisi hyvin liikkeelle tähän teemaan. Kävijämää-
ristä niin tuottajatorilla kuin muillakin lähiruoanmyyntiväylillä olisi myös mielenkiin-
toista saada lisää tietoa.  
Yhteistyön merkitys on tullut esille koko opinnäytetyöprosessin ajan. Jollakin tavalla 
tuottajatorin toiminnassa mukana olevien yrittäjien yhteistyöverkostoa tulisi laajen-
taa ja muokata järjestelmällisemmäksi. Yhdistyksen perustaminen tuottajien ympä-
rille on kokeilemisen arvoinen, tai voisi harkita esimerkiksi yritysryhmähanketta, 
jonka avulla toimintaa saataisiin edistettyä. Kaiken tutkimani perusteella voin sanoa, 
että tuottajatorin toiminnan laajempi kehittäminen ei ole mahdollista vain yhden yri-
tyksen vetovastuulla. Tuottajissa yhdessä on voimaa, jota toiminta kaipaa.  
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Liitteet 
Liite 1. Kyselylomake 
 
 
  
 
 
Jyväskylän tuottajatorin asiakaskysely 
 
Olen kolmannen vuoden agrologiopiskelija Jyväskylän ammattikorkeakoulusta ja teen opinnäytetyöhöni Jyväskylän 
seudun 
tuottajatorin kehittämissuunnitelmaan liittyvää asiakastutkimusta Toivolan Vanhalla Pihalla. 
Tuottajatori kokoontuu Jyväskylässä, Toivolan Vanhalla Pihalla joka kuun viimeinen lauantai ja sen tarkoituksena on 
edistää lähiruuan käyttöä ja sen tuottamista Keski-Suomessa. 
Jokaista tuottajatoria varten luodaan tapahtuma facebookkiin, viimeisimmän löydät täältä. 
 
Kyselyyn vastaaminen kestää 5-10 minuuttia. 
Mikäli sinulla on kysyttävää kyselyyn liittyen, voit ottaa yhteyttä sähköpostilla L1370@student.jamk.fi. 
Vastaukset käsitellään luottamuksellisesti eikä yksittäisten henkilöiden vastauksia voi jäljittää tuloksista. 
Kiitos vastauksestasi! 
Ystävällisin terveisin Kati Virfvell 
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Nainen Mies Muu 
 
 
 
 
 
  Alle 20 
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 30-39 
 40-49 
 50-59 
 60-69 
70+ 
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